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¨ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA AMPLIACION DEL 
RESTAURANTE LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triangulo)¨ 
 
LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del  Triángulo) comida típica  es un 
restaurante, que busca diferenciarse de los demás restaurantes en el valle de los 
Chillos, gracias a aspectos como la calidad en la comida y en el servicio, relación 
entre calidad y precio, el valor agregado que se ofrecerá al público y la originalidad 
de sus platos. 
 
En resumen, LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) comida 
típica es una buena propuesta gastronómica que incursionará en el Valle de los 
Chillos, generando empleo de calidad y remunerado para cerca de 6 personas 
inicialmente. LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) comida 
típica  se espera que se convierta entonces en una alternativa completamente 
distinta a los demás restaurantes del sector y cautivará a todos y cada uno de sus 


















¨PROCESSING BUSINESS PLAN FOR SCALING THE RESTAURANT GUATITAS 
(THE AUTHENTIC AGACHADITOS TRIANGLE) ¨ 
 
LAS GUATITAS (Los AuténticosAgachaditos del  Triángulo) tipical food is a   
restaurant, that search be more different than  other restaurants in the Valle de los 
Chillos, thanks to aspects like the food´s quality, attend, relation between quality and 
cost, value added that  will offer to the customers, the originality of its dishes. 
 
In summary, LAS GUATITAS (Los AuténticosAgachaditosdelTriángulo) tipical food is 
a good gastronomic proposal that will adventure in the Valle de los Chillos, generating 
employment of quality and good payments around 6 people in its beginnings. LAS 
GUATITAS (Los AuténticosAgachaditos del Triángulo) tipical food will hope, that will 
be a new and more different alternative than others restaurants located in the same 
area and catch to eachone and everybody of its customers, no only thanks to service, 






La industria de restaurantes es un reflejo directo de los cambios de la sociedad en 
la cual operan. La sociedad ha cambiado a un orden social más avanzado y más 
complicado que implica un movimiento que se aleja de los alimentos producidos 
en masa para dar paso a alimentos producidos para las masas porque las 
exigencias de los usuarios han cambiado. 
 
La forma de alimentarse variará con el correr de los tiempos, ya que cada día las 
personas piensan más en su salud y la selección de los alimentos se basa en éste 
concepto. 
 
Es por esto que se está comenzando a desarrollar un nuevo estilo de consumo 
basado en la comida típica y casera, cada vez fabricada con productos más 
frescos, y orgánicos. 
 
En el mundo moderno las personas buscan más aquello que les place y les 
produce goce, como la buena comida. 
 
Salir a comer o almorzar se volvió cotidiano, dejó de ser algo para celebrar. En las 
grandes ciudades del país, la gente trabaja lejos de sus casas y encuentra en el 











1. ASPECTOS GENERALES 
 
 
1.1 La Microempresa 
 
Según el autor Peter Drucker en su libro Los Desafíos de la Gerencia para el Siglo 
XXI, Pág. 55 (2003). La micro empresa puede ser adecuadamente productiva, si 
los ejecutivos que la dirigen, se encuentran capacitados en la ejecución de los 
planes operativos de productos o servicios con enfoque empresarial. El plan de 
empresa es una herramienta eficaz, que permite manejar o direccionar los 
procesos de trabajo, frente a las diversas situaciones de riesgo, que se pueden 
presentar en un mercado de competencia entre microempresas.  
En el sector de micro empresa productiva, el empresario trabaja directamente en 
los negocios, donde se puede percibir claramente el costo variable de la operación 
y por lo general con un bajo costo fijo manejable, y mantener una relación que no 
supere el 30% de los ingresos monetarios totales que se obtiene por las ventas. 
El adecuado manejo de costos fijos mensuales en una microempresa, puede 
permitir que en los negocios se evidencien con claridad los costos variables y los 
ingresos por ventas, con lo cual se pueda medir la ganancia monetaria y la 
rentabilidad de las inversiones de los negocios, con lo cual se puede evidenciar la 
microempresa productiva.  
 
 La Informalidad Relativa En Las Micro Empresas  
 
En el enfoque que da el autor en el libro “Todos son Empresarios” del Dr. Robert 
Kaplan, página 146 (2003), donde expone que en un proceso de producción y 
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comercialización de enfoque competitivo, la mayor productividad se consigue 
cuando todas las personas pueden romper la dependencia para actuar como 
empresarios, la microempresa es una situación relativa en cuanto la mayoría 
realizan compras de materiales en pequeñas cantidades, y que provienen de 
transacciones facturadas del sistema formal con impuestos incluidos.  
Las acciones de informalidad pueden surgir por las grandes diferencias de 
capitales, de rentabilidad y de las condiciones económicas desiguales, que se 
presentan en el sistema económico imperante. Otro factor generador de la 
informalidad, proviene del sector de la gran empresa, que venden productos sin 
los documentos de origen o sin facturar.  
El sector de micro empresas en la comercialización de sus productos, por lo 
general, son abundantes y en pequeñas cantidades y deben ser a precios 
rebajados o de oportunidad para los compradores para ser atractivos. 
Por las razones que se analizaron anteriormente, se deduce que la informalidad 
en los negocios populares, es un aspecto relativo en el enfoque de las empresas 
de economía clásica. 
 
 Gestión De Competitividad De La Micro Empresa  
 
Según el Libro “Micro finanzas en la economía Ecuatoriana” de autor Hugo 
Jácome, página 46 (2004). La micro empresa, es una organización conformada 
por una o varias personas con finalidad de trabajo productivo o empleo, cuya 
gestión busca adaptarse de una manera dinámica en el entorno socioeconómico 
productivo donde se desenvuelve.  
Las microempresas se han demostrado que son competitivas en un sistema 
económico, y lo que vale resaltar que es una fuente de ingresos monetarios para 
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4las personas que realizan actividades por cuenta propia con bajos niveles de 
recursos y genera empleo.  
De lo anteriormente expuesto se puede deducir que la Creación de una 
microempresa de Comida Típica en el Cantón Rumiñahui, Provincia de Pichincha, 
puede contribuir significativamente al desarrollo socioeconómico y de las 
microempresas. 
 




Los siguientes factores externos influyen de modo importante en las oportunidades 
y actividades de nuestra empresa con respecto al servicio que quiere ofrecer LAS 
GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del  Triángulo).  Los factores macro 
ambientales que se analizan para este caso son: 
 
 Factores demográficos 
 
Se refiere a las características de las poblaciones humanas, incluidos factores 
como tamaño, ritmo de vida, nivel de ingresos de las personas, distribución y 
crecimiento, y la educación.   
 
Entre enero del 2000 y diciembre del 2001, la tasa de desempleo disminuyó del 
16% al 9%.  Sin embargo, esto no significa necesariamente que se hayan dado 
más puestos de trabajo.   El factor determinante para esta caída en el índice es la 
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migración, porque justamente es la gente desempleada la que emigra. Esta 
realidad se apoya aún más en las estadísticas de aumento del subempleo al 66%.   
El 80% de los asalariados del país gana menos de 500 dólares mensuales, de 
acuerdo a la consultora Gridcon, siendo el mayor grupo el que percibe menos de 
los 300 dólares mínimos para alimentarse al mes. 
Refiriéndonos exclusivamente a la Provincia de Pichincha, Valle de los Chillos 
sector de San Rafael (nuestro mercado meta) podemos señalar que  en los 
últimos años ha crecido a un ritmo que no se pensaba décadas atrás.                    
 Inflación 
 
La inflación es un aumento de los precios de bienes y servicios.  Cuando los 
precios se incrementan más rápidamente que los ingresos personales, el poder 
adquisitivo de los consumidores disminuye. 
Las tasas de inflación afectan tanto a las políticas del gobierno, la psicología del 
consumidor como a los objetivos de LAS GUATITAS (Los Auténticos 
Agachaditos del  Triángulo). 
 
El Instituto Nacional de Estadísticas y Censo (INEC) dijo que los precios de los 
alimentos y de las bebidas no alcohólicas fueron los que más contribuyeron con la 
inflación local el año pasado, seguido por ropa, calzado, educación, restaurantes y 
hoteles. 
La inflación de Ecuador fluctúa agudamente entre un mes y otro. En diciembre, los 
precios al consumidor subieron un 0,40%, por arriba del 0,30% del mes previo y 
menos que el 0,51% de diciembre del año anterior. 
 
Para el 2012, las autoridades prevén una tasa de crecimiento de un 5,35% y una 
inflación anual del 5,14%. 
Fuente: Banco Central del Ecuador. 
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 Factores políticos y legales 
 
Las normas y reglamentos establecidos por la legislación ecuatoriana son muy 
cambiantes debido a que los partidos políticos representan a ciertos sectores de la 
industria. 
Para constituir una nueva empresa en el Ecuador, se debe cumplir con una serie 
de formalidades y disposiciones. Si LAS GUATITAS (Los Auténticos 
Agachaditos del  Triángulo) no está constituida con todas las legalidades no 
podrá tener las ventajas que ciertas agrupaciones ofrecen.  
Lo anterior tiene que ver con la política fiscal de nuestro país.  Si queremos brindar 
un servicio de alta calidad, debemos tener presente y sobre todo cumplir con todas 
las exigencias que el estado impone para el establecimiento de un nuevo negocio.   
Para poder poner en marcha un nuevo servicio, se debe cumplir  básicamente 
con: 
1. Obtención del RUC para el negocio que se va emprender. 
2. Patente municipal 
3. Permisos de funcionamiento de la Dirección de Higiene 
4. Licencia de SAYCE 
Las tendencias fiscales son las variaciones que imparte el Servicio de Rentas 
Internas, como ente controlador y recaudador de impuestos. Entre las más 
importantes que competen directamente se registran las siguientes: 
 Declaración de las obligaciones tributarias  
 Exenciones de impuestos 
La empresa está amparada por los beneficios que la Ley de Defensa de los 




 La exoneración de los impuestos a la renta del capital con el concurso del 
trabajo y adicionales de dicho impuesto, del impuesto a los capitales en giro y 
del impuesto al valor agregado (IVA) en calidad de sujetos pasivos y 
sustitutivos; 
  
 La importación en los términos más favorables que establezca la 
correspondiente Ley, de los materiales e implementos de trabajo de los 
artesanos, salvo los de lujo; 
  
 La exoneración del impuesto a las exportaciones de artículos de producción 
artesanal; 
 La concesión de préstamos a largo plazo y con intereses preferenciales a 
través del Banco Nacional de Fomento y de la banca privada, para cuyos 
efectos el Directorio del Banco Central del Ecuador dictará la regulación 
correspondiente. Los montos de los créditos se fijarán considerando 
especialmente la actividad artesanal y el número de operarios que tenga a su 
cargo el taller; 
 
 La compra de artículos de artesanía para las instituciones oficiales y otros 
organismos públicos. Exceptúase el caso en que el Estado o las instituciones 
de Derecho Público sean productores de estos artículos. 
 
 
 Los artesanos continuarán gozando de las demás exoneraciones 
contempladas en el artículo 9 de la Ley de Fomento Artesanal, en cuanto más 
les beneficie. 
LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del  Triángulo), en sus primeros 
años por el volumen de ventas esta  acogido al Régimen Impositivo Simplificado 
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RISE de la nueva ley de equidad tributaria, ya que representa una oportunidad de 
simplificar las obligaciones tributarias. 
El RISE presenta los siguientes beneficios: 
 No necesita hacer declaraciones, por lo tanto se evita los costos por compra de 
formularios y por la contratación de terceras personas, como tramitadores, para 
el llenado de los mismos. 
 Se evita que le hagan retenciones de impuestos 
 Entregar comprobantes de venta simplificados en los cuales solo se llenará 
fecha y monto de venta 
 No tendrá obligación de llevar contabilidad 
 Por cada nuevo trabajador que incorpore a su nómina y que sea afiliado en el 
IESS, se podrá descontar un 5% de su cuota, hasta llegar a un máximo del 
50% de descuento 
 Factores socioculturales 
 
Los factores sociales y culturales son los patrones, estilos de vida, valores 
sociales y creencias de una sociedad. Refiriéndonos exclusivamente al Valle de 
los Chillos sector San Rafael, anteriormente señalamos que en los últimos años ha 
crecido a un ritmo que no se pensaba décadas atrás. 
1.2.2 Microambiente 
El microambiente de una empresa constituye todo aquello que afecta en el 
desarrollo de la misma en cuanto a la atención hacia los clientes, si el servicio 
satisface o no sus expectativas y necesidades, además determina cuáles son sus 
proveedores y distribuidores o intermediarios y si ellos están trabajando 
conjuntamente para lograr objetivos comunes, todo esto con la finalidad de 





Los proveedores externos serán las empresas que nos permitirán dar un servicio 
eficiente y garantizado a los clientes, ofreciendo las más selectas carnes del 
mercado, verduras, legumbres y hortalizas orgánicas frescas de la mejor calidad, y 
bebidas.  
También materiales como recipientes térmicos reciclables, juegos de cubiertos, 
fundas, empaques, servilletas, etc. a precios competitivos, para el buen 
desenvolvimiento de las operaciones, permitiendo además mantener un stock 
adecuado de estos, para satisfacer la demanda de los consumidores.  
 Clientes potenciales  
 
El servicio de LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del  Triángulo), se 
ha propuesto brindar satisfacción y comodidad a la población de San Rafael, de la 
clase media y media-alta, turistas, ejecutivos, estudiantes que deseen un ambiente 
exclusivo y especial para compartir en familia, pareja o con amigos. 
 Competencia 
 
Gracias a la competencia, el cliente final siempre será el mayor beneficiado, de ahí 
que la competencia es buena, pero hay que considerar que no todas se dirigen al 
mismo tipo de cliente, cada empresa se enfoca de mayor o menor manera en 
ciertos tipos de cliente (segmentación) lo que permite trabajar y dirigirse a sus 
clientes potenciales tratando de ser mejores que la competencia. 
 UBICACION 
El establecimiento LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del  
Triángulo) estará ubicado en la parroquia San Rafael (El triángulo) del cantón 










2. INVESTIGACIÓN DE MERCADOS Y PLAN DE MARKETING 




Estudiar, analizar y definir los diferentes hábitos, comportamientos, gustos, 
frecuencias y preferencias de las personas, clientes objetivos, en materia de 




 Definir la viabilidad del proyecto en el cantón Rumiñahui, parroquia San 
Rafael (El Triángulo) 
 
 Establecer el rango de precios promedio que los clientes están dispuestos a 
pagar por un plato, y una bebida. 
 
 Analizar el grado de conocimiento e interés de los encuestados en cuanto a 
la comida típica de nuestro país. 
 
 Determinar razones por las cuales los clientes van a un restaurante. 
 
 La frecuencia con que visitan un restaurante. 
 
 
 Establecer los aspectos principales a la hora de escoger un restaurante. (La 
facilidad de llegar a él, el tipo de comida que ofrecen, su ambiente, su 




2.1 Análisis Del Sector 
“Salir a comer o almorzar se volvió cotidiano, dejó de ser algo para celebrar. En 
las grandes ciudades del país, la gente trabaja lejos de sus casas y encuentra en 
el restaurante un espacio para socializar y hacer negocios”1 
 
El sector gastronómico en el Ecuador y específicamente el cantón Rumiñahui, se 
ha convertido en uno de los más interesantes y atractivos para invertir en él, dado 
el alto grado de crecimiento y desarrollo durante los últimos años. Razones como 
la entrada de nuevos inversionistas y una tendencia para que el sector 
gastronómico sea más formal e innovador impulsaron las ventas del mismo. 
 
Es pertinente resaltar que en el sector se viene dando una fuerte tendencia hacia 
la formalización y procesos de mejoras en las concepciones de los negocios. Para 
comprobar lo manifestado, solo basta con mirar el gran número de empresas con 
estructuras fuertes que permiten el desarrollo de cadenas de restaurantes, con 
grandes inversiones y altas utilidades. 
 
Esta afirmación corrobora que el sector gastronómico en Ecuador  y en particular 
en el Cantón Rumiñahui está en crecimiento y representa una opción bastante 
atractiva para los inversionistas extranjeros así como para los nacionales.  
Una manera en que se puede mostrar el alcance y la viabilidad del proyecto es 
realizando un análisis de mercado en sus principales aspectos, que son: el 
producto, los clientes y la competencia, como también establecer la estrategia de 
marketing de las 4 p’s. (Producto, Precio, Plaza, Promoción). 
 
                                                          
1 Francisco Silva, propietario de la cadena de restaurantes Panerolli 
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2.2 Análisis Del Mercado Específico 
Producto / Servicio 
 
En los últimos años se ha venido aumentando el gusto por la comida típica, cada 
vez más los clientes buscan nuevos lugares a donde ir y no solamente buscan un 
sitio donde comer, sino un lugar en donde se coma bien. 
 
En el Valle de los Chillos, específicamente en el sector de San Rafael, existen 
varios sitios de comida pero ningún restaurante especializado  en comida típica de 
nuestro país. 
 
Restaurantes como los Dieguito, cuentan con platos, tales como hornado  en sus 
cartas, pero la comida típica de nuestro país no es su especialidad, razón por la 
cual se quiere llegar a ese nicho de mercado, para que los clientes cada vez 
tengan más opciones donde ir a comer muy bien y que encuentren un lugar 
agradable en donde pasar un buen rato. 
 
La vida en la ciudad, el stress, el reloj manejándolo todo, no nos permite disfrutar 
plenamente de una buena comida en un ambiente relajado y acogedor. Sin 
embargo,  esto no tiene por qué ser antagonista del placer. Excelencia, pulcritud, 
buen sabor y un ambiente único y acogedor se complementan para su satisfacción 
y deleite. Para interpretar sus deseos y necesidades.  Nació “LAS GUATITAS” 
(Los Auténticos Agachaditos del Triángulo). 
 
Describimos a nuestro producto como un conjunto de beneficios que están 
destinados a satisfacer los deseos gastronómicos y  necesidades de 
esparcimiento y satisfacción de nuestros clientes. 
En los platos típicos lo que más cuenta, como en casi todo, es el buen gusto. Se 





LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) pretende ser un 
lugar acogedor para disfrutar de excelentes platos típicos y carnes a la brasa 
preparadas con productos  selectos, acompañadas de deliciosas, frescas y 
variadas ensaladas hechas con los mejores insumos y toda la higiene posible. 




LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) será un 
restaurante de comida típica de nuestro país, se destacará por el atractivo visual 
de los platos, en la variedad de los mismos, en el servicio, y en la información 




El nombre del restaurante es LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del 
Triángulo); se seleccionó este nombre porque  en los inicios del negocio el plato 











LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triangulo), está dirigido a las 
personas que vivan en El Sector  del Valle de los Chillos, y cualquier estrato 
social, entre los clientes estarán personas de distintas edades, niños, jóvenes y 
adultos; que no sólo les guste comer, sino comer bien. 
 
El mercado objetivo al que va dirigido este restaurante de comida típica de nuestro 
país es el siguiente: 
 
 Gente que aprecia y que disfruta de los sabores que brinda nuestra cultura. 
 
 Su nicho estará conformado por todos los estratos. 
 
 Para todas las edades. 
 
 También que busquen excelente servicio y calidad. 
 
Los clientes del restaurante serán los consumidores finales, ya que son quienes 
realmente probarán el producto dentro del lugar. No se manejarán cadenas de 
mayoristas o minoristas, por lo que toda la estrategia de mercadeo va dirigida a 
ese único segmento y esto permite mayor efectividad en los procesos de 
marketing. 
 
Localización geográfica de los clientes 
 
El restaurante LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) se 
ubicará en el sector del Valle de los Chillos, más precisamente en San Rafael (El 
Triángulo). Se escogió esta zona debido a sus características: San Rafael (El 
Triángulo)  ha pasado de ser un barrio casi marginado a ser el centro 
restaurantero. Cuenta con más de 20 restaurantes en pocas cuadras, por lo 
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anterior se considera a San Rafael (El Triángulo), como la ubicación objetivo. 
 
Recorrer San Rafael (El Triángulo) implica deleitarse con todo tipo de comida 
nacional como internacional, de autor, fusión, entre otras, en medio de un 
ambiente cálido; es principalmente  por esta razón y por otras más que San Rafael 
(El Triángulo) es el mercado objetivo, puesto que hoy en día presenta varías 
características que lo marcan como un buen punto estratégico. 
 
El establecimiento de LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del 
Triángulo) estará ubicado en la parroquia San Rafael del cantón Rumiñahui en las 




La competencia global para un restaurante son todos los demás restaurantes y 
establecimientos que ofrecen cualquier tipo de comida, dado que una persona 
puede decidirse por ir a comer hamburguesas en vez de ir a un restaurante de 
mantel en cualquier momento. 
 
Aun así, es claro que las personas se interesan más cuando se les presenta una 
propuesta distinta que se destaca entre las demás, y este es uno de los puntos 
fuertes del restaurante dado que es una alternativa diferente y novedosa que no 
se había visto en San Rafael (El Triángulo). 
 
Es por esto que a continuación se presentan todas las opciones de comida para 
los clientes y los posibles campos competidores con los que se enfrenta cualquier 
restaurante. 
 
La competencia la constituyen las empresas de similares características en cuanto 





 Paraderos Dieguito 
 







Estas organizaciones y sus productos están ya establecidas en el mercado, por lo 
tanto constituyen una amenaza para nuestra organización, debiéndose plantear 
estrategias con la finalidad de que nuestro servicio supere al de la competencia y 
lograr la satisfacción de nuestros clientes, y así incrementar la demanda de 
nuestro servicio. 
 
2.3 Definición del Mercado Objetivo y Tipo de Investigación    
 
Segmentación del mercado 
 
La segmentación de mercado implica entender que los consumidores no son 
homogéneos en sus gustos y preferencias y que no existen productos universales 
que apelen de la misma manera a todo el mundo. 
 
Es así que cada mercado es diferente ya que está integrado por diversos grupos 
de personas que tienen distintos gustos, preferencias religiones, sexo y edades. 
 
Lógicamente es difícil tener productos que sean consumidos por una sola persona, 





Por ello es importante segmentar un mercado con una serie de variables que 
permitan hacer más específico el  grupo, ya que esto brindará algunas ventajas 
como: 
 
 Certidumbre en el tamaño del mercado. 
 
 Identificación de los posibles consumidores integrantes en el mercado. 
 
 Reconocimiento de necesidades del consumidor. 
 
 Buena imagen. 
 
 Facilitará la toma de decisiones en cuanto a publicidad y manejo 
administrativo. 
 
 Determinar estrategia de precios y promoción de ventas. 
 
 Optimizar los recursos disponibles. 
 
Nuestro segmento de mercado se orienta a la población que llega al Valle de los 
Chillos, de todos los estratos, turistas, ejecutivos, estudiantes,  que deseen un 
ambiente especial para compartir en familia, pareja o con amigos, que busquen 
satisfacer al mejor gusto por los platos típicos de nuestro país.  Para el caso del 
proyecto en específico se ha identificado dos segmentos, el de estudiantes y 
personas mayores de 18 años. 
 
Nos vamos a referir a los diferentes grupos de clientes seleccionados, como 







Este segmento está conformado por los estudiantes que asisten a las diferentes 
unidades educativas Colegio Giovanni Farina que está ubicada a dos cuadras del 
negocio  y a los demás estudiante  que pasan por el sector al dirigirse a sus 
hogares, ya que los productos a ofrecerse estarán al alcance de cualquier bolsillo. 
 
Segmento personas mayores de 18 años 
 
Este segmento está conformado por hombres y mujeres mayores de 18 años 
domiciliados en el valle de los chillos. Se toma en cuenta a este segmento ya que 
la mayoría son económicamente activos y tendrían la oportunidad de asistir al 
restaurante. 
 
Tipo de Investigación de Mercados 
 
Esta investigación será de tipo exploratoria ya que la misma tiene por objeto la 
familiarización de la situación-problema y con esto se identificaran las variables 
más importantes que afectarán directa o indirectamente el desarrollo del plan de 
negocios. 
 
Recolección de Datos 
 
Metodología de Recolección de Datos 
 
Cuantitativa: Se realizaron 73 encuestas donde se evaluaron: hábitos, 
frecuencias, preferencias, comportamientos y gustos. Estas encuestas se 
aplicaron principalmente mediante encuesta persona. 
 
Cualitativa: Se realizaron observaciones en los diferentes restaurantes de la zona 
y se recolectaron datos sobre servicio al cliente, calidad de menús, entre otras. 
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Herramienta Utilizada para la investigación 
 
La herramienta que se utilizó para realizar el pertinente estudio fue la encuesta. 
Se define la encuesta como una recopilación de datos que se obtienen mediante 
una consulta, y hace referencia a cualquier aspecto de la actividad humana, en 
este caso, sobre restaurantes. 
 
Tamaño de la muestra 
 
Método de selección de la muestra probabilística 
 
El método utilizado para la selección de la muestra será el de muestreo aleatorio 
simple, el cual se caracteriza por que otorga la misma probabilidad de ser elegidos 
a todos los elementos de la población. Para él calculo muestral, se requiere de: El 
tamaño poblacional, si ésta es finita, del error admisible y de la estimación de la 
varianza. 
 
Tamaño de la Muestra 
 
Fórmula para calcular el número de encuestas 
 
Dónde:   n=        Tamaño de la muestra  
   N=       Tamaño de la población 18931 
   p=        Probabilidad de que se presente un fenómeno 0.5 
         q=        (1-p)= 0.95 
   k=       Valor  crítico  correspondiente  al  nivel  de  confianza  
                elegido 95%   1,96  
















       
Encuestas 
 
La encuesta es una técnica de adquisición de información de una muestra de 
individuos que normalmente es una fracción de la población, mediante un 
cuestionario previamente elaborado, a través del cual se podrá conocer la opinión 
o valoración de los encuestados seleccionados sobre un asunto dado, en el cual el 
encuestado lee previamente el cuestionario y lo responde por escrito, sin la 
intervención directa de persona alguna, no requiere de personal calificado a la 
hora de hacerla llegar al encuestado, cuenta con una estructura lógica, rígida, que 
permanece inalterada a lo largo de todo el proceso investigativo. Las respuestas 
se escogen de modo especial y se determinan del mismo modo las posibles 
variantes de respuestas estándares, lo que facilita la evaluación de los resultados 
por métodos estadísticos. 
 
Para que la encuesta resulte efectiva se deben de cuidar algunos aspectos. 
 
 Colaboración de los entrevistados. 
 
 Preguntas concisas y claras para evitar confusión y pérdida de tiempo, es 
decir deben estar formuladas con la finalidad de prevenir sesgos 






Diseño del formulario 
 
El diseño de la encuesta para este proyecto tiene los siguientes elementos 
 
 Título del negocio propuesto 
 
 A quien está dirigida  
 
 Objetivo de la encuesta 
 
 Preguntas  






















LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) 
ENCUESTA PARA CONSUMIDORES 
 
La presente encuesta tiene por objetivo conocer el nivel de aceptación que tendrá 
el restaurante de comida típica, en el sector de San Rafael 
 






2. Estado civil (marque con X): 
a. Soltero (a)___ 
b. Casado (a) ___ 
c. Divorciado (a)___ 
d. Viuda (o)___ 
e. Otro____ Cuál?______________ 
 
3. ¿Tiene usted hijos (as)? (marque con X): 
Si______ No______ Cuantos?_____ 
 






5. ¿Acostumbra usted a salir a algún restaurante? (Marque con X) 
Sí___ No____ 
Justifique su respuesta: 
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6. Si su respuesta anterior es positiva por favor señale la frecuencia con que usted 
Lo acostumbra a hacer (Marque con una X la más frecuente): 
Todos los días____ 
Una vez a la semana____ 
Dos veces a la semana____ 
Tres a cinco veces a la semana____ 
Una vez al mes____ 
Dos veces al mes____ 
 
7. Al escoger un restaurante lo que tengo en cuenta es (señale X no más de 
cuatro posibilidades): 
La facilidad de llegar a él_____ 
El tipo de comida que ofrecen____ 
Por qué me lo recomendaron como bueno____ 
Por la conveniencia de precios___ 
Su ambiente____ 
Porque está de moda___ 
Su horario de atención____ 




8. ¿Ha estado en un restaurante de comida italiana en la ciudad de Cali? (señale 







Muchas gracias por su colaboración y respuestas. 
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2.4 Análisis de las Encuestas 
 
El análisis de las encuestas es el asunto más importante para el desarrollo del 
proyecto de negocio, dado que permite identificar los gustos, comportamientos, 
preferencias, actitudes y demás de los clientes a los que va dirigido el negocio. 
 
Las encuestas se aplicaron a personas residentes del Valle de los Chillos, estas 
se realizaron a jóvenes estudiantes, y a personas mayores de 18 años, no hay un 
rango de edad específico, ya que LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos 
del Triángulo) quiere atraer a gente de todas las edades. 
 
Después de realizar las encuestas, se obtuvieron los siguientes resultados: 
 
En la pregunta N° 1 se puede ver que la mayoría son personas jóvenes (18-28) en 
un 31%, seguido por los que están entre 49-58 en un 26%, así mismo el grupo de 
39-48 también es considerable ya que son el 21%. 
 




En la pregunta N°2  se puede ver que del total de encuestados el 51% son 
solteros, y el 45% son personas casadas. 
 















En la pregunta N°3 se puede observar que el porcentaje de encuestados sin hijos 















En la pregunta N°4 se puede observar que el 38% de los encuestados están 
actualmente estudiando, seguidos por los que son empleados (29%), es 
igualmente importante destacar el grupo de los que son independientes, ya que 















En la pregunta N°5 se obtiene que la gran mayoría de las personas SI va comer a 

















En la pregunta N°6 se obtiene que del total de encuestados la gran mayoría va por 
lo menos dos veces a la semana a algún restaurante. (26%), así mismo otro gran 
porcentaje va al menos una vez a la semana (36%), esto nos demuestra que la 







Gráfico 6: ¿Si su respuesta es positiva por favor señale la frecuencia con 






En la pregunta N°7 se puede ver que el criterio más importante a la hora de 
escoger un restaurante es por el tipo de comida que ofrecen (33%), seguido por la 















En la pregunta N°8 se puede ver que casi todos los encuestados si han estado en 



















Finalmente después de la investigación de mercados realizada a personas en el 
Valle de los Chillos, información recolectada por medio de encuestas, se 
identificaron los aspectos más importantes que afectan la decisión de compra de 
las personas directamente. 
Estos aspectos son: 
 
 Calidad de la comida: para los clientes es muy importante saber que los 
procesos de manipulación de alimentos, así como la preparación de los 
platos, sean de la mejor de calidad posible, esto se refleja en el sabor de la 
comida y generará un alto grado de confianza, aumentando al mismo 
tiempo el valor agregado del producto. 
 
 Buen sabor: muy ligado al tema de calidad de los platos, se encuentra el 
buen sabor. Este es uno de los aspectos más importantes a la hora de 
escoger y preferir un restaurante. Ya que éste es como el imán que atraerá 
a los clientes. 
 Servicio: otro aspecto que representa suma importancia para los clientes es 
la calidad en el servicio. Esto tiene que ver con la cordialidad, respeto, 
eficiencia y eficacia por parte del personal a la hora de tratar a los clientes 
del restaurante. Si se logra rapidez y eficacia al tomar los pedidos, llevar las 
comidas a la mesa y atender cualquiera de las inquietudes que pueda tener 
una persona, ésta se sentirá totalmente a gusto y disfrutará tranquilamente 
de la mejor experiencia de sabor y calidad de servicio, e incluso si quisieran 
cierta asesoría por parte del dueño en la escogencia de los platos, para que 
éste les hable sobre sus especialidades. 
 
 Limpieza del establecimiento: (lo más importante), Para ellos es vital 
encontrar un restaurante ordenado y limpio, en el cual se puedan sentar 
tranquilamente y saber que los platos, cubiertos, etc., estén limpios. Los 
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restaurantes más prestigiosos del mundo son conscientes de este aspecto 




 Con las encuestas se pudo ver que los moradores y visitantes del sector si 
están familiarizados con la comida típica, y los que no conocían del tema se 
vieron interesados en ir a un restaurante de este tipo. Esto representa una 
oportunidad para LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del 
Triángulo) dado que las personas se encuentran abiertas a conocer uno 
nuevo. 
 
 A pesar de la alta oferta de restaurantes que hay en el Valle de los Chillos, 
el porcentaje de demanda todavía es mayor y esta situación le da a LAS 
GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo),  la posibilidad 
de entrar a este gran mercado con altas posibilidades de conquistar un 
mercado que todavía no ha sido explotado. 
 
 
 Después de haber analizado los aspectos más importantes para la 
escogencia de un restaurante, cabe resaltar que para los futuros clientes es 
importante el precio y la ubicación, pero ahora consideran más importante 
la buena atención, la calidad y sabor de los platos y la limpieza del 
establecimiento. 
 
Como demuestra el análisis realizado, el proyecto es atractivo y tiene un gran 
potencial dentro del mercado gastronómico del Valle de los Chillo. 
 
Basándose en el análisis de las encuestas se planifica y organiza la estrategia de 
mercadeo de una manera eficaz, orientando el proyecto hacia sus objetivos 
estratégicos pero siempre pensando en el cliente. 
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2.5 Estrategias de Mercado 
 
 “Una compañía tiene ventaja competitiva cuando cuenta con una mejor posición 
que los rivales para asegurar a los clientes y defenderse contra las fuerzas 
competitivas.”2  
Concepto del Producto o Servicio 
En un restaurante no sólo se ofrece un portafolio de productos sino, un servicio. 
Dentro de los productos que se ofrecen se encuentran los platos fuertes, postres, 
entradas y bebidas….  
Por otro lado el servicio que se ofrece es un proceso que va desde que el cliente 
entra al restaurante hasta cuando se retira del mismo. Es muy importante 
destacarse en ambos aspectos ya que de esa forma se podrá satisfacer al cliente, 
así mismo es necesario mirar las debilidades que podrá tener el restaurante, para 
poder de ésta forma implementar estrategias correctivas. 
Siendo éstos sólo algunos de los aspectos más importantes dentro del producto, 
que en éste caso más que el producto físico, lo que se está vendiendo es un 
servicio, una experiencia, y es necesario hacer lo mejor, para que sea la mejor de 
todas. 
La estrategia diferenciadora del restaurante LAS GUATITAS (Los Auténticos 
Agachaditos del Triángulo) será el color la armonía y la apetitosidad de los 
platos, la variedad de los mismos, la simpatía- rapidez, y eficacia del servicio, y la 
mejor disponibilidad por parte de meseros y propietarios para brindar así la 
información requerida por los clientes. 
 
 
                                                          




Estrategias de Precio 
“El precio es el elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos; los 
otros producen costos. El precio también es unos de los elementos más flexibles: 
se puede modificar rápidamente, a diferencia de las características de los 
productos y los compromisos con el canal.”3 
¿Cómo se comparan sus precios con los de la competencia?, ¿Se pueden subir 
los precios sin que los clientes lo resientan?, estas son sólo unas de las muchas 
preguntas que es necesario hacerse a la hora de fijar el precio. 
El precio siempre ha sido una de las variables clave en la estrategia de marketing; 
fijar el mejor precio no debe interpretarse como el precio más bajo posible, Se 
debe tener en cuenta aspectos como los precios que maneja la competencia, los 
costos de producir un bien y/o prestar un servicio, las utilidades esperadas, y 
muchos otros temas que afectan la fijación de los precios. 
El restaurante manejará precios justos y competitivos, pero manteniendo el mejor 
nivel, además se debe tener en cuenta que la ubicación del mismo será en un 
lugar exclusivo del Valle de los Chillos y esto aumenta el valor del establecimiento 
así como de su comida. 
Frente a los restaurantes de la competencia, el precio de los platos de LAS 
GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) será por los mismos 
niveles, pero la ventaja está en el valor agregado, es decir que las personas 
recibirán mayores beneficios por el mismo precio, y de esta manera se maneja 
una estrategia de precios justa y competitiva, se debe tener también claro que 
subir los precios si es posible, pero que ese aumento, el cual será gradual no debe 
ser muy notorio, además se debe mantener por siempre la calidad y variedad de 
los platos para que de esta forma los clientes no resientan el cambio y en ese 
caso dejen de ir al restaurante. El objetivo es que tener cada día más clientes. 
                                                          
3“La Mezcla de Marketing”, cuaderno de apuntes del autor. 
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Es igualmente necesario saber que dentro del precio de cada plato, se debe 
incluir, la composición del mismo, es decir el costo de los ingredientes incluidos, 
del servicio prestado, de la Mano de Obra, de los servicios públicos que se utilizan 
en la preparación, entre otros. 
Estrategias de Ventas 
Esta faceta del marketing se concentra en el cliente una vez que éste ha decidido 
comer en su restaurante. Su equipo de ventas es el personal de servicio de la 
llamada parte delantera, que puede influir notoriamente en lo que los clientes 
pidan y en cuanto gastan. Un buen mesero es capaz de hacer que sus ingresos 
engrosen directamente el balance. El tiempo y esfuerzo que usted gaste apoyando 
a sus meseros bien vale la pena. Este es un elemento clave en el éxito de 
cualquier negocio porque representa la forma cómo logra aumentar o maximizar el 
nivel de beneficios para la misma. 
Por lo general la estrategia de ventas responde a estos interrogantes, ¿cómo se 
deben maximizar los beneficios?, y ¿Cómo se puede ofrecer a los clientes lo que 
ellos quieren y/o necesitan de manera que se maximicen los beneficios? 
A parte del servicio, el ambiente del lugar también juega un papel vital para 
conquistar los sentidos de los clientes y hacer que estos se sientan realmente 
cómodos. Es por esto que el restaurante tendrá un ambiente tranquilo, pero al 
mismo tiempo alegre. 
La estrategia de ventas a utilizar será la de diferenciación del producto que se 
ofrece respecto al de los rivales, esta se hará por medio del atractivo visual en los 
platos, en cuanto a su color, armonía y apetitosidad, como también en su 
variedad. 
Estrategias de Promoción 
Una buena campaña de relaciones públicas es otro punto clave en la estrategia de 
marketing: La cual se puede hacer con la ayuda de un profesional en la materia o 
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sin ella, una buena campaña de relaciones públicas puede conseguir la clase de 
cubrimiento que los restaurantes buscan. 
Las estrategias de promoción son muy importantes, ya que a través de esta es 
como se conoce el restaurante y el servicio que éste prestará. 
La estrategia que se va a utilizar es de atracción, para realizar está se necesita 
invertir en publicidad y promoción, con el fin de crear una mayor demanda. 
LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) implementará una 
estrategia única, la cual será de implementar un día a la semana (viernes) 
descuentos en sus platos, ya que éstos van a ser uno de sus fuertes. 
 
Estrategias de Servicio 
La estrategia de servicio es muy importante ya que es una forma de producto que 
consiste en actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen a la venta y 
que son básicamente intangibles y que no tienen como resultado la obtención de 
la propiedad de algo. 
La estrategia que se va a utilizar en el restaurante es una oferta hibrida, la cual 
consiste en bienes y servicios por partes iguales, esto significa que el cliente lo 
que busca es una buena comida, con un excelente servicio, ya que con un buen 
servicio el restaurante va alcanzar una posición sólida en el mercado objetivo que 
escoja. 
Por otro lado los meseros, los propietarios, entre otros deben interactuar 
eficazmente con los clientes para que así este quede satisfecho con el servicio 
durante su estadía en el restaurante. 
Variables a considerar: 
 Calidad interna del servicio: Se debe seleccionar y capacitar a los 
empleados que hagan parte del restaurante, que el clima organizacional 
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sea bueno, ya que este es el que refleja las actitudes, comportamientos y 
satisfacción de los empleados tanto en la organización como en el trato que 
le da a los clientes. 
 
 Empleados satisfechos: Cuando los empleados están satisfechos con el 
trato que la organización les brinda, son leales a ésta y, por ende, son 
mejores trabajadores. 
 Mayor valor del servicio: Se crea valor para el cliente y la entrega del 
servicio es más eficiente y eficaz. 
 
 Clientes satisfechos y leales: Cuando los clientes quedan satisfechos 
mantienen la lealtad y por ende vuelven al restaurante y lo recomiendan a 
sus amigos. 
En LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) lo más 
importante en el servicio será que sea expedito y atento, con el cual el cliente 
pueda sentirse relajado y disfrutar de su comida, y de la conversación con sus 
compañeros de mesa. Es por esto que se enfocará en un buen servicio, uno en 
donde lo principal sea proporcionar no interferir, el disfrute de una excelente 
comida, buena bebida, y una buena compañía; igualmente  LAS GUATITAS (Los 
Auténticos Agachaditos del Triángulo) se asegurará de que sus clientes sean 
tratados sólo con el correcto nivel de familiaridad, saludar cordialmente es lo que 
se busca, el personal nunca se involucrará en la conversaciones de los clientes, 
ya que esto puede llegar a ser molesto, y puede molestar a los clientes. 
Punto clave: Es mucho más fácil mantener un cliente contento y que promueva 
su restaurante o su bar que lidiar con un cliente insatisfecho que hablará mal de 
usted y de su negocio en todas partes. Siempre que sea posible, resuelva todas 
las quejas antes de que el cliente salga de su restaurante. 
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Estrategias A Promover Para Lidiar Con Los Clientes 
Normas para los empleados en LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos 
del Triángulo) 
 Aceptar este trabajo como un desafío para poder de esta forma prestar un 
servicio excelente. 
 Escuchar cuidadosamente las peticiones de los clientes y responder con 
una sonrisa, jamás con una actitud negativa. 
 Responder y atender tan pronto como sea posible a todas las quejas de los 
clientes. 
 Se requiere que haya un trabajo en equipo, y no cada uno por su parte; 
para que de esta forma se genere sinergia, la cual traerá mejores 
resultados. 
 
“El servicio extraordinario es una actitud. Es un esfuerzo extra, un esmero 
extra. Es hacer bien las cosas pequeñas, utilizar los detalles para ser diferentes, 
luchar por la perfección. Es servir a un cliente a la vez, escuchar atentamente, 
interpretar lo que no se dice, tanto como lo que se dice y hallar la manera de 





                                                          
4 Berry L. Leonard, “Un buen servicio ya no basta: Cuatro Principios del servicio excepcional al 




3. ANÁLISIS TECNICO OPERATIVO 
“... es mejor concentrarse en los procesos y no preocuparse por los resultados 
finales porque éstos serán excelentes si el proceso es eficiente.....  ”.5 
 
 












Los productos que se van a ofrecer en el restaurante LAS GUATITAS (Los 
Auténticos Agachaditos del Triángulo), platos fuertes, jugos, entre otros. 
 
Componentes de la carta: 
“El menú es como la firma de su restaurante y continuará evolucionando igual que 
lo hará su negocio. La comida es la atracción de la mayoría de los restaurantes y 
la razón principal para que el cliente lo elija a uno...   ”6  
                                                          
5 ALZATE Jaime; “Administración y Costos de Cocina”, 2002, Álzate Jaime Editor, Impreso en 
Colombia por Marvitel Ltda. 
6 Brian Cooper, Brian Floody; Gina Mc Nelly; “Cómo Iniciar y Administrar un Restaurante”, Norma, 




 Platos fuertes: Son los platos principales y representan la parte más 
importante de la comida y el aspecto principal que quedará en la mente del 
cliente, están compuestos generalmente de carnes de res, pollo y porcina; 
Platos de carne de res (como seco de carne, churrascos, apanados, entre 
otros). Platos de carne de pollo (seco de pollo, pollo asado, entre otros), 
Platos de carne porcina (chuletas, fritada, entre otros). 
 
Bebidas: Las bebidas son el acompañamiento directo de toda comida y pueden 
ser bebidas no alcohólicas o bebidas alcohólicas, se ofrecerán jugos de diversas 




La selección de proveedores se basará en 5 factores: 
 
1. Calidad de los productos 
 
2. Voluntad para trabajar de común acuerdo. 
 
3. Idoneidad Técnica. 
 
4. Localización Geográfica. 
 
5. El precio 
Para poder lograr un sistema efectivo de compras se debe propiciar un ambiente 
en el que las relaciones no sean antagónicas, sino unas relaciones en donde 
ambos se beneficien. 
 
Claves:
 Que sea a largo plazo. 
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 Que sea de mutuo acuerdo. 
 Que se tenga menos pero mejores proveedores, ya que se trata de un 
proceso basado en la calidad. 
 Que el proveedor comprenda su propio proceso y lo controle de tal modo 
que haga bien las cosas desde la primera vez. 
 
Es igualmente necesario contar con normas estándar de compras y es 
conveniente usar tablas de conversión que permitan calcular rápidamente las 
cantidades de materia prima requeridas para cada preparación. 
 
Las recetas estándar bien elaboradas son una excelente guía para las compras.41 
 
3.3 Proceso de recepción de Materias Primas 
  
“Durante la recepción y almacenamiento de alimentos, se registran pérdidas, por 
el deterioro o daño que sufren los alimentos; por factores tales como: 
conocimientos insuficientes sobre la naturaleza, locales o bodegas inadecuadas, 
practicas deficientes en la manipulación y almacenamiento....”7 
 
La recepción de las mercancías la realizará una persona que tenga conocimientos 
en cuanto a las características de los productos, su calidad, sus condiciones 
óptimas en las cuales se deberán recibir, que los empaques sean apropiados. Y 
por último pero sin ser menos importante aunque el proveedor sea de plena 
confianza es necesario que la administración revise periódicamente el proceso, 
para poder llevar un control. 
 
En este proceso el encargado de recibir materias primas deberá: 
 Pesar y marcar todos los productos. 
 Revisar individualmente cada uno de los productos. (Ver que estén bien). 
                                                          




 Revisar la cantidad y calidad de todas las frutas y verduras que vengan en 
cajas. Verificar que todos los productos cumplan con las especificaciones 
de compra. 
 Comparar los precios con los de las órdenes de compra. 
 Firmar y sellar las facturas después de haberlas verificado. 
 Llevar los productos al depósito y cuarto frío lo más pronto posible. 
 
 
En necesario realizar minuciosamente cada uno de estos pasos, para evitar los 
errores más frecuentes, como lo pueden ser, que los productos suministrados 
tengan un menor peso, envíos incompletos con la cuenta completa, productos en 
malas condiciones, o sea sin las condiciones especificadas, O entregas de 
mercancías de menor calidad. 
 
Los empaques deberán estar en buen estado y cumplir con lo estipulado, sobre 
rotulado y etiquetado, en donde deberá estar escrito: el nombre del alimento, lista 
de ingredientes, nombres genéricos, contenido neto y peso, nombre y dirección 
del fabricante, país de origen, identificación del lote, fecha de vencimiento, 
instrucciones para la conservación, instrucciones para el uso y Registro Sanitario.  
Esto es solo para productos procesados 
 
Así mismo los empaques no pueden estar rotos ni abiertos, y no deberá existir 
evidencia de contaminación o ingesta por insectos, entre otros; en caso de 
presentarse alguna de estas alteraciones no se recibirá la carga, y se devolverá a  
su lugar de origen, en este caso al proveedor. 
3.4 Normas Relacionadas 
 
En LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) utilizaremos la 
siguiente norma para la manipulación de materiales: 
NORMA TÉCNICA SECTORIAL ECUATORIANA, en cuanto a la, 
NORMA SANITARIA DE MANIPULACIÓN DE ALIMENTOS: 
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Requisitos para la recepción de Materias Primas 
 Al llegar la materia prima se deben observar las características de color, 
olor, textura, temperatura de llegada, empaque y etiquetado. 
 Es necesario medir y registrar la temperatura de las materias primas, 
aquellas que vienen refrigerados o congelados, los cuales deben venir 
máximo a 4ºC y a menos 18ºC respectivamente. 
 Toda materia prima que viene del lugar de producción, empacada en 
materiales como cartón, madera, mimbre o tela, debe trasladarse a 
recipientes propios del establecimiento, como cajones plásticos o de otro 
material de fácil limpieza, para evitar entrar contaminación externa al lugar. 
 Se debe programar la recepción de materia prima fuera de las horas pico y 
organizarlas de forma regular de tal modo que no lleguen todas al mismo 
tiempo. 
 Se debe planificar con anticipación la llegada de las materias primas, 
asegurándose que el responsable de la recepción cuente con suficiente 
espacio en las unidades de frío. 
 El encargado de recibir la materia prima se debe lavar las manos con agua 
caliente y jabón. 
 El encargado de recibir la materia prima debe verificar que las condiciones 





Requisitos para el almacenamiento de Materias Primas 
 
 A todas las materias primas se les debe registrar la fecha y otras 
características en que fueron recibidas. 
 El encargado de recibirla debe manejar el inventario mediante el sistema 
 P.E.P.S. 
 La materia prima una vez inspeccionada debe ser colocada fuera de la 
zona de peligro (temperaturas entre 4ºc y 6ºc). 
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 La temperatura de refrigeración y congelación debe ser verificada y 
registrada como mínimo cada 4 horas. 
 Las áreas de almacenamiento deben permanecer limpias, secas y aireadas. 
 Los pisos, paredes, unidades de frío y todas las áreas en general deben 
mantenerse limpias y desinfectadas para evitar la contaminación cruzada. 
 Todo establecimiento de la industria gastronómica, debe tener por lo menos 
dos tipos de área de almacenamiento debidamente aisladas y separadas: 
una para guardar materia prima y otra para sustancias químicas, con el fin 
de evitar la contaminación cruzada. 
 
Requisitos sanitarios para los manipuladores de alimentos 
 
 Todo manipulador de alimentos para desarrollar sus funciones debe recibir 
capacitación básica en materia de higiene de alimentos y cursar otras 
capacitaciones de acuerdo con la periodicidad establecida por las 
autoridades sanitarias. 
 Todo manipulador de alimentos se debe practicar exámenes médicos 
especiales: Frotis de garganta con cultivo, KOH de uña (para detectar 
hongos), coprocultivo y examen de piel. 
 Los manipuladores de alimentos no podrán desempeñar sus funciones en 
el evento de presentar infecciones dérmicas, lesiones tales como heridas y 
quemaduras, infecciones gastrointestinales, respiratorias u otras 
susceptibles de contaminar el alimento durante su manipulación. 
 Los manipuladores de alimentos debe cumplir con los siguientes requisitos 
de higiene personal: 
 Los manipuladores se deben lavar las manos y los antebrazos, cuantas 
veces sea necesario, antes de iniciar las labores, cuando cambie de 
actividad, o después de utilizar el servicio sanitario. 
 El lavado de manos y antebrazos se debe efectuar con agua y jabón 
antibacterial u otra sustancia que cumpla con la misma función. 
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 El secado de las manos debe realizarse por métodos higiénicos, 
empleando para esto toallas desechables o secadores eléctricos. 
 Uñas cortas, limpias y sin esmalte. 
 Cabello limpio, recogido y cubierto por gorro. 
 Uso de ropa de trabajo limpia (uniforme, delantal), botas o zapatos 
cerrados adelante. 
 No usarán accesorios como aretes, pulseras, anillos, piercing visible u otros 
objetos personales que constituyan riesgos de contaminación para el 
alimento. 
 No usarán sustancias tales como: perfumes, cremas y maquillaje. 
 Los medios de protección se deben mantener en condiciones tales que no 
representen riesgos de contaminación para los alimentos ni para ellos 
mismos. 
 
Requisitos Sanitarios para la manipulación de los alimentos 
 La manipulación de alimentos se debe realizar en las áreas destinadas para 
tal efecto, de acuerdo con el tipo de proceso a que sean sometidos. 
 La manipulación durante el procesamiento de un alimento se debe hacer 
higiénicamente, utilizando procedimientos que no lo contaminen y 
empleando utensilios que estén limpios y desinfectados. 
 Todas las operaciones de manipulación durante la obtención, recepción, 
elaboración, procesamiento y servicio se deben realizar en condiciones y en 
un tiempo tal que se evite la posibilidad de contaminación, la pérdida de los 
nutrientes y el deterioro o alteración de los alimentos o proliferación de 
microorganismos patógenos. 
 Los elementos que se utilicen para cubrir los alimentos deben estar limpios 
y desinfectados. 
 Ningún alimento o materia prima se debe depositar directamente en el piso, 
independientemente de estar o no envasado, para ello se debe utilizar 
estibas plásticas o de acero. 
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 Durante la manipulación de alimentos se debe evitar que estos entren en 
contacto directo con sustancias ajenas a los mismos, o que sufran daños 
físicos. 
 
3.5 Manipulación de Alimentos 
 
Sanidad alimentaria: Los alimentos deben mantenerse sanos frescos, y 
Aptos para consumo humano. 
Control sanitario: Comprende la higiene de alimentos, el aseo de los equipos 
utensilios, sitios de almacenamiento e higiene personal. 
 
Manipulación de los alimentos en LAS GUATITAS (Los Auténticos 
Agachaditos del Triángulo) 
 
Se clasificarán los alimentos según su vida útil: 
 
Alimentos estables o no perecederos 
Como por ejemplo: 
 Harinas 







Se descomponen rápidamente y deben ser utilizados durante su corto periodo de 
vida útil, que puede ir de un día a un mes. 
 Carnes 






Almacenamiento de los alimentos 
Condiciones durante el almacenamiento 
Los objetivos del almacenamiento serán conservar los alimentos seguros, limpios 
y secos. 
Para lograrlo se requiere que los depósitos cumplan con las siguientes 
características físicas: 
 Ubicación: Construido en terreno adecuado y seguro. 
 Ventilación: Adecuada y suficiente, para ayudar a la conservación de los 
alimentos. 
 Iluminación: Natural y artificial, la cual se obtendrá por medio de ventanas, y 
lámparas con protector, convenientemente distribuidas. 
 Piso: De cemento, liso y sin grietas. 
 Paredes: Deben ser lo más lisas posibles, sin grietas para evitar la 
presencia de insectos, impermeables al agua, y se mantendrán limpias. 
 Techos: Se construirán en láminas resistentes y con buenas características 
de durabilidad y resistencia, y libres de goteras. 
 Puertas: Las puertas deben ser lo más seguras y herméticas posibles, de 
superficie lisa, y de suficiente amplitud. 
 Precauciones contra incendio: Debe haber extintores con fechas de 
vencimiento. 
 Drenajes: Observar todos los sifones y orificios de evacuación de aguas 
residuales, Cerciorarse de que todos ellos tengan la correspondiente rejilla 
para evitar la entrada de roedores. 
Requisitos para la limpieza e higiene de instalaciones, equipo, menaje, 
lancería y utensilios 




 Las instalaciones se deben mantener limpias, utilizando métodos que no 
levanten polvo y no produzcan contaminaciones. 
 Las instalaciones del comedor se deben limpiar al término de cada servicio, 
con el fin de eliminar los restos de alimentos que se hayan podido caer o 
esparcir. 
 Para una correcta limpieza se debe eliminar la suciedad (materia orgánica), 
utilizando detergentes y a continuación, retirar con abundante agua hasta 
acabar con cualquier resto de detergente, ya que estos pueden interferir en 
el proceso de desinfección. Por último de se debe utilizar desinfectantes 
con el fin de inactivar los microorganismos que persistan en la fase anterior. 
 
Para la limpieza e higiene de equipos se establecen los siguientes requisitos 
 Los equipos utilizados se deben limpiar después de su uso, Las partes 
desmontables de los equipos se deben lavar y desinfectar cada vez que se 
usan. 
 Cuando se renueve el aceite de la freidora, esta se debe vaciar por 
completo y se debe limpiar a fondo. 
 
Requisitos para la eliminación de desechos 
 En las áreas donde se preparen alimentos, los productos secundarios y 
residuos se recogerán en bolsas desechables contenidas en recipientes de 
uso repetido, con tapa los cuales deben estar debidamente etiquetados. 
 Cuando las bolsas contenidas en los recipientes estén llenas, se deben 
cerrar para ser retiradas del área donde se estén preparando los alimentos. 
 Las canecas de basura se conservarán en una superficie cerrada reservada 
al efecto pero separada y lejos de los almacenes de alimentos. 
 Dicha zona estará alejada de la zona caliente, estará bien ventilada, 
protegida de insectos y roedores y deberá ser fácil de limpiar, lavar y 
desinfectar. 








Las mesas que se utilizarán serán cómodas pero movibles y pequeñas, ya que 
permiten mayor flexibilidad de acomodación. 
Las mesas estarán, como todos los demás muebles del restaurante de acuerdo 




Este es un asunto clave, ya que depende de muchos factores, como por ejemplo: 
apariencia, robustez, costo, entre otros. Muchas veces es preferible que la silla 
sea más cómoda que bonita, porque una silla incómoda puede llegar a ser 
despedidora, o incomodar al cliente, por lo tanto es mejor gastar más en la 
comodidad de la silla, y elegir una silla simple y más bien cómoda. 
 
3.7 Equipos Y Maquinarias 
 
Pasos en el proceso 
1. El proceso comienza con las compras de insumos y material necesario para 
la manipulación y transformación de los alimentos, lo cual se hace a los 
proveedores. 
2. Después se escogen los alimentos que se van al cuarto frío, y los que va al 
depósito. 
3. Luego se escogen los ingredientes que serán necesarios para la 
preparación de los distintos platos y pedidos de los clientes. 
4. El cliente escoge su plato y el mesero escribe el pedido; luego lleva ésta 
información al cocinero. 
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5. El cocinero y su ayudante de cocina se encargan de la creación del plato 
pedido por el cliente; para esto hacen uso de los diversos materiales y 
utensilios de cocina, así como de los ingredientes indicados en el plato. 
6. Por último el cocinero entrega el pedido al mesero que atendió la mesa, y 
este lo lleva a la mesa. 
7. Luego, tanto el mesero como el jefe están pendientes de cualquier 
necesidad del cliente para atenderlo y mantenerlo a gusto. 
8. Finalmente una vez que el cliente haya terminado de comer, pide la cuenta, 
y se realiza el registro del pedido en la caja para llevar la cuenta y facturar 
al final. 
 
Tipos de equipos y maquinarias 
La maquinaria y los equipos son aquellos bienes industriales que permiten y 
facilitan el proceso de producción; en este caso son todas las máquinas y 
tecnología con las que se crean los diversos platos. 
Utensilios para medir y preparar: 
 Tazones para mezclar, de acero inoxidable. (Varios tamaños), además 
estos sirven para preparar el mise en place. 
 Tazas medidoras. 
 Cucharas medidoras. 
 Balanzas para pesar ingredientes y controlar porciones. (Es necesario 
estandarizar las porciones, para no incurrir en pérdidas). 
 Batidores. 
 Tamices para cernir ingredientes secos, y colar cocidos o purés. 
 Tablas para picar. 
 Peladores de hoja móvil para pelar frutas y verduras. 
 Cucharas de metal y madera, para revolver. 
 Tenedores de cocina para voltear carnes. 
 Pinzas de acero inoxidable. 
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 Espumaderas para filtrar caldos y salsas. 
 Espátulas (plásticas, para voltear alimentos; de caucho para raspar 
utensilios). 
 Abrelatas. 
 Recipientes para almacenar sin peligro alimentos en refrigeradores y 
congeladores. (Pueden ser plásticos o de acero inoxidable, con tapa). 
 Extractor de Jugos. 
 Licuadoras y batidoras. 
Ollas y Sartenes 
 Ollas de Varios Tamaños. 
 Peroles de varios tamaños. 
 Asador Giratorio. 
 Cazuela para saltear. 
 Sartenes. 
 Parillas para asar. 
 Utensilios para el Baño María. 
Cuchillos 
 Set cuchillos del cocinero. 
 Cuchillos para pelar. 
 Cuchillo multiusos. 
 Cuchillo cebolla y ajo (Con el fin que no se impregne el olor y sabor en otros 
alimentos). 
 Chuchillos para deshuesar 
 Cuchillo para carnes 
 Piedra de amolar. 
 Estufas 
 Horno microondas 








Ubicación geográfica del restaurante 
 
El restaurante se ubicará en el Valle de los Chillos, más exactamente en la 
parroquia San Rafael (El Triángulo). Esta es una zona muy popular en donde se 
encuentran restaurantes, bares, boutiques, etc. Y, por tanto, es una zona atractiva 
para establecer negocios de este tipo; Además de esto, es una zona frecuentada 
por personas de diferentes edades, familias que salen a comer, amigos que salen 
a tomarse algo, señores con oficinas cercanas, señoras que van de compras, etc. 
Todos de estratos con buenos niveles de ingresos, los cuales se acoplan al 
modelo potencial de clientes. 
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Como se puede apreciar en el mapa esta es una zona con muchas facilidades de 
acceso, ya que se puede llegar por la Autopista General Rumiñahui, o por la 
Antigua vía a Quito. 
En cuanto a la facilidad de servicios públicos, esta es una zona de gran 
importancia y cuenta con: servicios de agua, luz, teléfono, alcantarillado, energía. 
Todos estos servicios son bien prestados por lo que no habrá problemas en el uso 
de los mismos durante el funcionamiento del restaurante. 
 
3.9 La Carta 
“La carta es la encargada de dar la primera impresión a los clientes y por eso se 
dice que es un vendedor silencioso… ”8 
 
 Debe impresionar al cliente y darle una idea clara del tipo de 
establecimiento en que se encuentra. 
 Debe ser fácil de leer y estar escrita con términos atrayentes y 
comprensibles. 
 El formato ideal es que sea corta. 
 Debe contener información sobre los platos, horas de apertura y cierre y 
otros servicios. 
 El formato debe tener simetría y armonía. 
 Para estructurar la carta se tendrán en cuenta varios aspectos, primero se 
escogerán los platos líderes y las especialidades del restaurante, o sea 
aquellas que le dan personalidad, pero al mismo tiempo habrá platos afines 
con dichas especialidades, y finalmente una serie de platos 
complementarios, diferentes a la especialidad del restaurante, pero dentro 
del marco de lo que se conoce como comida típica ecuatoriana. 
 
                                                          
8 ALZATE Jaime; “Administración y Costos de Cocina”, 2002, Álzate Jaime Editor, Impreso en 






Las guatitas o guatitas criollas, es un plato muy popular  el Ecuador, donde es 
considerado plato nacional. Básicamente es un estofado a base de trozos de 














SECO DE POLLO 
El seco de pollo es un plato típico de la cocina de Ecuador donde el principal 
ingrediente es la carne de pollo (en forma de cuartos) que es asada en una olla 
junto con otros ingredientes: tomate, cebolla, zanahoria, etc y especias como 
"hierbita" o cilantro. Se considera un plato festivo que se sirve caliente como plato 
único. En el caso ecuatoriano, el seco es un plato que tiene ciertas variantes, 
como el seco manabita que suele llevar yuca y verduras, en la sierra suele 
servirse con arroz blanco y en la provincia de Imbabura se sirve con papas y 
aguacate o palta. El seco en la costa del Ecuador, en especial en la provincia del 
Guayas es un plato típico y de elaboración no muy compleja, se sirve con arroz 
colorado, que en la cocción lleva achiote y un condimento similar al pimentón en 
polvo que se denomina ají para seco o ají peruano (que no es de Perú) con 
"hierbita" o cilantro, lleva cerveza, jugo de naranjilla (lulo) o chicha de maíz que le 
da un toque de acidez. 






SECO DE CARNE 
 
PAPAS CON CUERO 
El plato consta de la combinación de papas, según la preferencia,  huevos duros, 
sal al gusto, achiote y por supuesto varios pedazos del cuero de chancho, 




CHULETA DE CHANCHO 
Tradicionalmente  el  asado  de  las  chuletas  viene  realizándose  en  parrillas  de 
carbón vegetal,  en  las  que  los  hierros  que  van  sobre  las  brasas  ardientes  
se  regulan  en  altura por  medio  de  distintos  procedimientos  mecánicos. 
Además  del  pertinente  asado, la parrilla  confiere  a  la  carne  un  apreciado  





El pollo asado, pollo rostizado o a la brasa es un plato elaborado con un pollo 
expuesto a una fuente de calor que puede ser desde el fuego casero de un hogar, 
hasta el asador profesional rotatorio. Por regla general el asado del pollo se va 
haciendo con la propia grasa y jugos del mismo que circulan por la carne durante 
la operación de asado, es por esta razón por la que se debe colocar expuesto al 
fuego de tal forma que pueda moverse o girar y que la circulación de estas grasas 
y jugos sea lo más eficiente posible, los asadores rotatorios emplean este 
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concepto de forma muy eficaz. El pollo asado es un plato global que aparece en 

















4. ANALISIS ADMINISTRATIVO 
“ ..El cuerpo y alma de un negocio como el de un restaurante, hostal, taberna, o 
bar lo constituyen sus empleados. La comida más gustosa, servida en el más 
adorable ambiente, puede convertirse en aserrín en la boca si es servida por un 
personal arrogante o rudo…”9 
 
4.1 Estrategia Organizacional 
Misión 
“La misión en una organización es la razón de ser para la existencia de la empresa 
y lo confiere valor a la vista de todos los que participan en ella, especialmente sus 
empleados. Los empleados son los que más motivados estarán y trabajaran más 
inteligentemente si creen en lo que están haciendo y confían en la empresa en la 
que trabajan.”10 
LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) le ofrecen una 
nueva experiencia a su paladar, una mezcla de agradables sabores, en el mejor 
ambiente para comer. 
El compromiso principal de LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del 
Triángulo) es y será la satisfacción de las expectativas y deseos de los clientes, al 
ofrecerles un menú diferente, un sabor inigualable, alta calidad junto a un servicio 
excepcional al cliente. 
Visión 
“La visión siempre debe ser integradora unificadora de los deseos y ansias de la 
gente. Se pretende que la visión infunda rumbo y forma al futuro de la 
organización y que ayude a fijar metas que sirvan de impulso para el trabajo 
diario.”11 
 
                                                          
9 Brian Cooper, Brian Floody; Gina Mc Nelly; “Cómo iniciar y administrar un restaurante”, Norma, 
2002. 
10 SALGUEIRO Armando. Planificación el arte de establecer objetivos 
11 VALENCIA RODRIGUEZ Joaquín, Como aplicar la planeación estratégica a la pequeña y mediana empresa, México, Edit. 
Ecafsa, 2003, pág. 145 
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Queremos ser un restaurante con un servicio y atención excepcional, líderes en la 
innovación y presentación de nuestros paltos, lográndolo a través de un trabajo en 
equipo, con una planificación y organización adecuada, que responda a cualquier 
reto del consumidor y de la competencia. 
Objetivos 
 Satisfacer las necesidades y deseos de nuestros clientes. 
 Ofrecer los mejores estándares en la presentación de los platos. 
 Lograr el mejor ambiente laboral con el fin de lograr un excelente trabajo en 
equipo. 
Valores de la Organización 
 El cliente es primero. 
 Excelencia a través del mejoramiento continuo. 
 Sentido de pertenencia a la organización. 
 Respeto mutuo. 
 Trabajo en equipo 
 Los errores son tomados como oportunidad de mejoramiento 
 Conducta ética responsable. 
 Desarrollo de habilidades de liderazgo. 
 Respetar a los empleados. 
 
Políticas 
Las políticas son guías que proporcionan orientación en la acción administrativa, 
técnica, financiera y en la toma de decisiones. 
“Una política se define como una directriz que encausa la acción; es decir que la 
política orienta los medios que han de utilizarse para la ejecución de los 
objetivos.”12 
                                                          
12 GÓMEZ CEJA, Guillermo. Sistemas Administrativos. Primera Edición. Mc Craw Hill. México. Pág. 162 
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Para que las políticas funcionen deben tener las siguientes características: 
 Deben ser consistente con los objetivos y flexibles cuando estos cambien. 
 Deben ser claras y concretas. 
 Alcanzables y realizables. 
 Constar por escrito. 
 
Hay que tomar en cuenta que mientras más claras y concretas sean las políticas y 
estrategias, más fácil será para los integrantes respetarlas y realizarlas. 
4.2 Análisis DOFA 
Se puede hacer un análisis de la situación de LAS GUATITAS (Los Auténticos 
Agachaditos del Triángulo) por medio de la matriz DOFA. 
Por otra parte se tiene que hacer la comparación objetiva entre la empresa y la 
competencia para determinar fortalezas y debilidades, y hacer una exploración del 
entorno que identifique las oportunidades y las amenazas que en él se presentan. 
 
Debilidades: 
 Restaurante nuevo. 
 Dar a conocer la marca y su posicionamiento. 
 Incertidumbre financiera ya que no se conoce el restaurante. 
 
Oportunidades: 
 Aumento de las ventas del sector gastronómico. 
 Cuenta con más de 20 restaurantes en pocas cuadras y son todos de 
diferentes categorías, 
 La costumbre en auge de salir a comer fuera de casa en la población. 
 No hay en el sector un restaurante de comida típica propiamente 






 Alto grado en la calidad de los platos 
 Alto grado en la calidad del servicio. 
 Creatividad a la hora de crear los platos. 
 
Amenazas: 
 El número de restaurantes nuevos que cada día están abriendo sus 
puertas. 





 Buscar alianzas para identificar nuevas oportunidades y así dar a conocer 




 Poner en marcha las estrategias de marketing, con el fin de contrarrestar la 
competencia y así mejorar la posición de LAS GUATITAS (Los Auténticos 
Agachaditos del Triángulo) comida típica en el mercado. 
 
Estrategias DO 
 Implementar una estrategia de eficiencia en costos, a través de la 










 Establecer un programa de I+D (Investigación y Desarrollo) básico para 
facilitar el conocimiento del mercado y los competidores, así como de 
nuevas tendencias y gustos de los clientes. 
 Ofrecer los productos con la mejor calidad, de forma que los clientes 
confíen plenamente en el restaurante y disfruten su experiencia. 
 
4.3 Estructura Organizacional 
 
Organigrama 
“El organigrama es la expresión gráfica de una organización con sus distintas 
relaciones de autoridad y funcionalidad entre las varias unidades administrativas 
que la conforman.”13 
 
Según el concepto de organigrama, este muestra: 
 
 Un elemento (figuras)  
 La estructura de la organización  
 Los aspectos más importantes de la organización  
 Las funciones  
 Las relaciones entre las unidades estructurales  
 Los puestos de mayor y aun los de menor importancia  
 Las comunicaciones y sus vías  
 Las vías de supervisión  
 Los niveles y los estratos jerárquicos  
 Los niveles de autoridad y su relatividad dentro de la organización  
 Las unidades de categoría especial.  
 
                                                          
13 VASQUES Víctor Hugo, Organización Aplicada, Ecuador-Quito, Edit. Universidad Central del Ecuador, Pág. 195 
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Un organigrama tiene que necesariamente reflejar la estructura real de la 
organización con sus unidades y relaciones de funcionalidad, autoridad y 
coordinación, existen varias formas de clasificarlos, sin embargo las más 
conocidas son las siguientes. 
 
 
Finalidad Del Organigrama 
 
Un organigrama posee diversas funciones y finalidades. 
 
 Representa las diferentes unidades que constituyen la compañía con sus 
respectivos niveles jerárquicos.  
 Refleja los diversos tipos de trabajo, especializados o no, que se realizan 
en la empresa debidamente asignados por área de responsabilidad o 
función.  
 Muestra una representación de la división de trabajo, indicando: Los cargos 
existentes en la compañía; Como estos cargos se agrupan en unidades 
administrativas; Como la autoridad se le asigna a los mismos.  
 
Ventajas Del Organigrama 
 
El uso de los organigramas ofrece varias ventajas precisas entre las que 
sobresalen las siguientes: 
 
 Obliga a sus autores aclarar sus ideas. 
 Puede apreciarse a simple vista la estructura general y las relaciones de 
trabajo en la compañía, mejor de lo que podría hacerse por medio de una 
larga descripción. 
 Muestra quién depende de quién. 
 Indica alguna de las peculiaridades importantes de la estructura de una 
compañía, sus puntos fuertes y débiles.  
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 Sirve como historia de los cambios, instrumentos de enseñanza y medio de 
información al público acerca de las relaciones de trabajo de la compañía. 
 Son apropiados para lograr que los principios de la organización operen. 
 Indica a los administradores y al personal nuevo la forma como se integran 
a la organización. 
 
Desventajas Del Organigrama 
 
No obstante las múltiples ventajas que ofrece el uso de los organigramas, al 
usarlos no se deben pasar por alto sus principales defectos que son: 
 
 Ellos muestran solamente las relaciones formales de autoridad dejando por 
fuera muchas relaciones informales significativas y las relaciones de 
información.  
 No señalan el grado de autoridad disponible a distintos niveles, aunque 
sería posible construirlo con líneas de diferentes intensidades para indicar 
diferentes grados de autoridad, ésta en realidad no se puede someter a 
esta forma de medición. Además si se dibujaran las distintas líneas 
indicativas de relaciones informales y de canales de información, el 
organigrama se haría tan complejo que perdería su utilidad.  
 Con frecuencia indican la organización tal como debería ser o como era, 
más bien como es en realidad. Algunos administradores descuidan 
actualizarlos, olvidando que la organización es dinámica y permiten que los 
organigramas se vuelvan obsoletos.  
 Puede ocasionar que el personal confunda las relaciones de autoridad con 
el status.  
 
Características Del Organigrama 
 
Exactitud: Tiene que reflejar la estructura de la organización correspondiente al 
actual y real funcionamiento del negocio. 
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Actualidad: Es útil cuando representa la organización vigente por ello es 
necesario anotar en cada organigrama las fechas de elaboración, revisión  
aprobación. 
 
Claridad y Sencillez: Todo organigrama debe garantizar una información exacta y 
de fácil compresión para quienes lo utilizan. 
 
La estructura del restaurante LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del 
Triángulo) es lineo-funcional, dado que el organigrama se encuentra formado por 
líneas verticales y se caracteriza por la autoridad, división del trabajo y delegación 
de autoridades, pero se conserva la especialización de cada parte en su función 
específica. 
A continuación se presenta el organigrama que se manejará inicialmente en el 
restaurante. El número de personas está repartido así: 
 1 Cocinero principal. 
 1 ayudantes de cocina (polifuncional). 
 2 meseros (polifuncinales). 




El propietario del capital accionario de la organización inicialmente será su creador 
y gerente el Señor Manuel Guayasamín, padre del Señor Alex Guayasamín 
(Administrador), estudiante del cuarto año de Gestión de Microempresas de la 






4.3.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DEL NEGOCIO 
 
Representa el esquema básico de una organización, es decir sus unidades 














4.4 Definición y descripción de los cargos 
 
Descripción de los Puestos 
1. Apellido y Nombre: Guayasamín Calvache, Alex 
Descripción del Puesto: Administrador (Propietario) 
Personal a Cargo: Diez (10) 
Descripción de Tareas: Dirigir y coordinar todas las actividades y los recursos a 
través del proceso de planeamiento, organización, dirección, y control a fin de 
lograr los objetivos establecidos. Representar al restaurante frente a terceros. 
 Dirección gastronómica 
 Manejo de Personal 
 Manejo de Proveedores. 
 Estados Financieros. 
Características de los empleados 
1. Descripción del Puesto: Cocinera/o 
Personal a Cargo: uno (1) 
Supervisor: Gerente - Administrador 
Educación 
 Graduado en culinaria 
Experiencia 
 Mínimo 2 años de experiencia. 
Traerá ejemplos de los menús que ha creado y demostrará, mediante prueba de 
preparación y degustación de un menú que tiene habilidad para cocinar. Deberá 




Detalle de Tareas: 
 Control de los productos y bienes de la cocina. 
 Elaboración de los distintos platos. 
 Control de higiene de la cocina y empleados. 
Criterios a Desempeñar: 
 Alta calidad de los platos del Restaurante 
 Respetar los horarios de trabajo. 
 Eficiencia y eficacia. 
 Supervisar ayudante de cocina. 
 Uso adecuado de equipos y materias primas. 
Responsabilidad y Deberes: 
 Encargarse del cuidado de los equipos y utensilios en la realización de los 
platos. 
 Coordinar las tareas de su ayudante de cocina eficientemente. 
Condiciones de Trabajo y Ambiente: 
 El ambiente de trabajo es la cocina. 
 Compartido con el ayudante de cocina. 
Habilidades Físicas: 
 Buena salud física y mental. 
 Condiciones de motricidad adecuadas. 
Condición del Cargo: 
 25 a 45 años. 
 Residente del Valle de los Chillos. 






2. Descripción del Puesto: Ayudantes de cocina 
Personal a Cargo: Cero (0) 
Supervisor: Cocinera/o - Gerente - Administrador 
Educación: 
 Estudios Secundarios. 
 Curso técnico de cocina. 
Experiencia: 
 Tener al menos 2 años de experiencia en algún restaurante reconocida, del 
mismo nivel, o en algún hotel. 
Detalle de Tareas: 
 Colaborar en la realización de los platos. 
 Higiene tanto de la cocina como de los instrumentos esenciales. 
 Cuidado de los bienes de uso de la cocina. 
 Cuidado de su sector de trabajo. 
Criterios a Desempeñar: 
 Respetar los horarios de trabajo. 
 Eficiencia, eficacia y capacidad de ayuda. 
 Uso adecuado de insumos o ingredientes. 
Responsabilidad y Deberes: 
 Apoyar al cocinero/a en la elaboración de platos. 
 Coordinar las tareas de cocina. 
Condiciones de Trabajo y Ambiente: 
 El ambiente de trabajo es la cocina. 
 Compartido con los demás ayudantes y el cocinero/a. 
Habilidades Físicas: 
 Buena salud física y mental. 
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 Condiciones de motricidad adecuadas. 
Condición del Cargo: 
 20 a 45 años. 
 Residente del Valle de los Chillos. 
 Estado civil – no es relevante. 
 
3. Descripción del Puesto: Meseros 
Personal a Cargo: Cero (0) 
Supervisor: Administrador - Gerente 
Educación: 
 Secundaria. 
 Carrera técnica. 
Experiencia: 
 Tener experiencia previa en restaurantes, o en hoteles. 
 Cursos de capacitación. 
Detalle de Tareas: 
 Orden y limpieza del establecimiento. 
 Cuidado de su sector de trabajo. 
 Atención cordial y eficaz. 
 Debe reordenar su sector de trabajo después del servicio. 
Criterios a Desempeñar: 
 Respetar los horarios de trabajo. 
 Eficiencia y eficacia. 
 Cuidado del salón. 
 Buena disposición para la atención al público 
 Respetar los pedidos y necesidades de los clientes. 
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Responsabilidad y Deberes: 
 Responsable y educado. 
 Responder apropiadamente ante quejas. 
 Excelente atención. 
Condiciones de Trabajo y Ambiente: 
 El ambiente de trabajo es el salón. 
 Compartido con los demás meseros. 
Habilidades Físicas: 
 Buena salud física y mental. 
 Condiciones de motricidad adecuadas. 
Condición del Cargo: 
 20 a 40 años. 
 Residente del Valle de los Chillos. 
 Estado civil – no es relevante. 
 
4.5 Análisis, descripción y especificaciones del empleo 
Contratación 
LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo), anunciará las 
vacantes tan ampliamente como pueda. Utilizará los medios escritos 
convencionales que pueden alcanzar una buena audiencia, pero de la misma 
forma pedirá candidatos a las escuelas que preparan personas para trabajar en 
restaurantes. 
Utilizará avisos de empleo en donde incluirán una breve descripción del tipo de 
restaurante, las condiciones del cargo, y demás; así mismo se incluirá un número 





Una vez atraído el mayor número de personas, con las condiciones básicas, será 
el momento de empezar a elegir las que ocuparán los puestos disponibles, en 
LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) comida típica 
ecuatoriana. 
Los instrumentos que LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del 
Triángulo), utilizará en el proceso de selección será: 
 El formulario de solicitud, con el respectivo curriculum. 
 Las referencias serán comprobadas cuidadosamente. 
 
 Información de jefes anteriores, a quienes se les preguntará sobre el 
empleado, en cuanto a su forma de ser, de trabajar, cumplimiento; entre 
otras. 
 Entrevistas, en las cuales se formularán preguntas abiertas, ya que estas 
harán que el candidato hable todo lo posible, en ella se podrá mirar si ellos 
cuentan con las destrezas necesarias. 
 Desempeño del candidato en el trabajo, su habilidad para relacionarse con 
los clientes, los directivos y los colegas de trabajo durante un periodo de 
prueba. 
Es necesario aclarar que el personal clave será contratado primero, ya que éstos 
podrán ayudar a elaborar el menú, supervisar la remodelación y equipamiento de 
la cocina y la compra de utensilios, así como en la contratación del personal de la 
cocina. 






Orientación y entrenamiento 
Una vez seleccionados los integrantes del equipo de LAS GUATITAS (Los 
Auténticos Agachaditos del Triángulo), se realizará un programa de orientación 
y entrenamiento inicial. 
Se preparará un paquete de orientación para cada nuevo empleado, el cual 
incluirá lo siguiente: 
 Una presentación escrita del dueño, y del negocio. Cuál es la misión del 
negocio, contarles la idea del negocio; el sueño, para empaparlos con el 
tema, y poder hacer que ellos lo compartan, y de esta forma tener el mejor 
equipo posible. 
 Una descripción escrita del cargo que van a desempeñar, junto con una 
lista de las tareas que se espera que cumpla. 
 Planos del local, menús y cualquier otro material que pueda ayudarle al 
nuevo empleado a conocer pronto la operación del negocio y que se sienta 
como en casa en el menor tiempo posible. 
 Todos los papeles legales, como los convenios de nómina, salarios, etc. 
 
Estímulos y disciplina 
En LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo), se les dejará 
a los empleados, bien en claro lo que se espera de ellos y lo que ellos pueden 
esperar a cambio; también deberán entender las consecuencias de un mal 
desempeño, descuido de sus tareas o deshonestidad; es por esto que se les 
tratará con equidad y justicia, y lo más importante de todo, ¡es dar buen ejemplo! 
Por ejemplo si una de las normas para el personal es no comer nada de lo que se 
está sirviendo, no estaría bien que el dueño entrara a la cocina y se comiera algo 
de lo que se está preparando, o cualquier otra cosa, si se espera cierto 




Evaluación del desempeño 
La evaluación del desempeño en LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos 
del Triángulo), se realizará, continuamente, evento en el cual los propietarios se 
sentarán con cada uno de sus empleados a discutir constructivamente su 
desempeño comparado con las expectativas que se tienen de cada uno.  
En esta se les harán preguntas a los empleados tales como: ¿Se sienten 
apreciados en el trabajo?, ¿Qué aspectos de su trabajo pueden mejorarse?, ¿Les 
gustaría que los entrenaran para otros puestos?, etc. 
Así mismo en LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo), se 
fijarán metas y plazos para el mejoramiento. 
De la misma manera se elogiará y recompensará cuando sea apropiado. 
La evaluación de desempeño se hará siempre de manera positiva y constructiva. 
 
Dotación 
La dotación tiene como finalidad ofrecer al empleado una indumentaria adecuada 
a sus funciones; el calzado y el vestido deben ajustarse a las características y 
naturaleza propias de cada función o labor a desarrollar, en el caso de  LAS 
GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo), a cada empleado se le 
dará sus uniformes. (Camiseta, delantal y gorra). 
La dotación debe considerarse como una herramienta más del trabajador y de la 
empresa para desarrollar sus diferentes actividades, por lo que de ser necesario, 
se deben diseñar dotaciones diferentes según las necesidades de cada 





4.6 Marco Legal 
Para la ejecución del presente proyecto es necesaria la creación de una 
microempresa, la misma que estará representado por el propietario. El restaurante  
se encuentra obligado a seguir diversos lineamientos legales para iniciar sus 
operaciones. 
 
4.6.1 Nombre O Razón Social 
 
La microempresa estará registrado como restaurante LAS GUATITAS (Los 
Auténticos Agachaditos del Triángulo) y tendrá como representante legal al 
propietario. 
 
4.6.2 Requisitos Legales 
Los requisitos legales que se necesitan son los siguientes: 
 
 Registro único de contribuyentes RUC. 
 Patente Municipal. 
 Certificado de funcionamiento del cuerpo de Bomberos. 
 Permiso de funcionamiento del ministerio de salud. 
 Registro sanitario. 
 
Todos estos documentos los tiene que obtener obligatoriamente todas las 
personas naturales y jurídicas, que inicien o realicen actividades económicas y sus 






Es indispensable para el funcionamiento del negocio obtener el Registro único de 
contribuyentes RUC que se lo obtiene acudiendo al SRI con una copia de la 




Es un comprobante de pago emitido por la administración zonal correspondiente 
por la cancelación anual del impuesto de patente municipal, se grava a toda 
persona natural o jurídica que ejerce una actividad comercial o industrial. 
 
Para obtener la patente de requiere:  
 
 Formulario de declaración del impuesto de patentes, original y copia. 
 
 Copias de cedula de ciudadanía y papeleta de votación actualizada del 
representante legal. 
 







Permiso De Los Bomberos 
 
Para la obtención del permiso de los bomberos, se saca un permiso de habilidad, 
en el Cuerpo de Bomberos.  
 
Los requisitos son: 
 
 Llenar una solicitud de inspección. 
 
 Esperar la inspección de los bomberos para saber si el local cumple con los 
requisitos necesarios para su funcionamiento. Caso contrario se debe 
realizar los arreglos respectivos. 
 
Permiso Sanitario 




 Copia de cedula del propietario. 
 Copia del RUC. 
 Copia del certificado de funcionamiento del cuerpo de bomberos. 
 Plantilla de inspección. 






5. ESTUDIO FINANCIERO Y EVALUACION ECONOMICA 
“El estudio financiero es una síntesis cuantitativa que demuestra con un margen 
razonable de seguridad la realización del proyecto con los recursos 
programados”.14 
 
A través de este estudio se busca establecer el monto de la inversión, ingresos y 
egresos necesarios para de esta manera determinar el punto de equilibrio, que en 
su conjunto determinan la viabilidad del proyecto en términos financieros. 
 
El objetivo principal es determinar lo atractivo o viable del proyecto es en base a 
los diferentes criterios de evaluación, permitiendo identificar la totalidad de 
recursos económicos que exige la fase operacional del proyecto, tanto en cantidad 
como en valor monetario. 
  
Gracias a este análisis se logra obtener una adecuada organización de dichos 
valores monetarios con el fin de conocer la magnitud de los costos de operación. 
 
5.1 Inversión y Financiamiento  
 
5.1.1 Inversión en maquinaria 
 
Para la puesta en marcha del restaurante LAS GUATITAS (Los Auténticos 
Agachaditos del Triángulo) se necesita de maquinaria tales como estufas, 
hornos, neveras, etc., los cuales son fundamentales para la operación del 
restaurante. Aquí también se tienen en cuenta los instrumentos de cocina con los 
que contará el cocinero y su ayudante como licuadoras, ollas, sartenes, entre 
otros. En la tabla que se presenta a continuación se pueden ver claramente estos 
rubros con su respectivo costo y posteriormente el costo total de la inversión 
requerida en maquinaria y equipo. 
                                                          
14 OCAMPO, José Eliseo. Costos y Evaluación de Proyectos. Pág. 167 
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Cuadro N° 1 Presupuesto De Equipos 
PRESUPUESTO DE EQUIPOS 
ITEM ESPECIFICACION UNIDAD CANTIDAD  COSTO VALOR 
1  REFRIGERDOR VERTICAL  UN   1  900 
                    
900  
2  CONGELADOR  HORIZONTAL  UN  2  1.300 
                 
2.600  
3  COCINA INUSTRIAL UN 2  800 
                 
1.600  
4  MOSTRADOR DE SERVICIO AL CLIENTE UN 1  1.200 
                 
1.200  
5  LICUADORA INDUSTRIAL UN 1  300 
                    
300  
6  FREIDORA INDUSTRIAL UN 1  850 
                    
850  
7  PAILA DE BRONCE GRANDE UN 1  1.500 
                 
1.500  
8  EXTRACTOR DE AIRE Y GRASAS UN 1  1.000 
                 
1.000  
9  MESAS DE TRABAJO EN ACERO INOX UN 3  500 
                 
1.500  
10  LAVAMANOS UN 2  250 
                    
500  
11  SECADOR DE MANOS POR AIRE UN 2  50 
                    
100  
12  UTENCILLOS MISCELNEOS DE COCINA UN 1  2.500 
                 
2.500  
13  EXTINTORES UN 2  80 
                    
160  
14  CAJAS REGISTRADORAS VENTAS UN 1  800 
                    
800  
15  DISPENSADOR DE BEBIDAS FRIAS UN     
                        
-    
16  EQUIPO DE SONIDO UN 1  800 
                    
800  
17  EQUIPO DE VIDEO UN 1  300 
                    
300  
18  TELEVISORES Y SOPORTES UN 2  250 
                    
500  
19  ESTANTERIAS ACERO INOX UN 2  1.000 
                 
2.000  
20  CILINDROS DE GAS 40 KG. UN 3  150 
                    
450  
COSTOS DE INTERNACION 
                        
-    
TOTAL 
              
19.560  
Elaborado por: Alex Guayasamín 





Inversión en muebles y enseres 
 
Los muebles y enseres son los activos relacionados directamente con el servicio, 
dado que son aquellos instrumentos y equipos con los que cada cliente tendrá 
interacción directamente. A continuación se presenta la tabla con los costos 
individuales y el total de inversión requerida para muebles y enseres: 
 
Cuadro N° 2 Presupuesto De Mobiliario/Implementos 





D  COSTO VALOR 
1  FUENTE GRANDE DE  CERAMICA  UN  120 
 $            
4,00  
                    
480  
2  FUENTE MEDIA DE CERAMICA UN 120 
                
3,00  
                    
360  
3  TENEDOR INOXIDABLE UN 500 
                
0,50  
                    
250  
4  MESAS UN 20 
             
60,00  
                 
1.200  
5  SILLAS  UN 80 
             
25,00  
                 
2.000  
6  MANTELES UN 40 
             
10,00  
                    
400  
7  SECADORES DE MANOS UN 2 
             
50,00  
                    
100  
8  SERVILLETAS IMPRESAS UN 100.000 
             
0,015  
                 
1.500  
9  VASOS DE CRISTAL  UN 100 
                
0,40  
                      
40  
10  VENTILADORES UN 3 
             
50,00  
                    
150  
11  CUCHARAS INOXIDABLE UN 200 
                
0,50  
                    
100  
12  PLATOS SOPEROS UN 120 
                
1,80  
                    
216  
12  UNIFORMES MESEROS UN 4 
             
50,00  
                    
200  
13  UNIFORMES ADMINISTRATIVOS UN 2 
             
60,00  
                    
120  
14  UNIFORMES COCINA UN 4 
                   
30  
                    
120  
14          
                        
-    
COSTOS DE INTERNACION 
                        
-    
TOTAL          7.236  
Elaborado por: Alex Guayasamín 
Fuente: Investigación Realizada 
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Inversión en capital de trabajo 
 
El restaurante contará inicialmente con 6 personas: 
Cuadro N° 3 
Elaborado por: Alex Guayasamín 
Fuente: Investigación Realizada 
 
 
5.1.2 Fuentes de financiamiento 
 
Para la puesta en marcha del restaurante es necesaria una inversión considerable 
por lo que la opción de un préstamo bancario es necesaria para la adquisición de 
todo el equipo que se requiere, así como para cubrir los gastos de los primeros 
meses (sueldos, arriendo y otros gastos de administración). 
 
5.1.3 Condiciones Del Préstamo 
 
El préstamo bancario de $ 10.000,00 se asumirá a 5 años plazo con una tasa de 
interés del 14% anual. En el siguiente cuadro se detalla las condiciones del 
mismo. 
CARGO SUELDO  BASICO DECIMO DECIMO APORTE  
COST. 
TOTAL  TOTAL 
  NOMINAL ANUAL TERCERO CUARTO IESS ANUAL    
1 GERENTE 600  7.200  600  161  874,80  8.836  1 8.836  
1 ADMINISTRADOR 400  4.800  400  161  583,20  5.944  1 5.944  
1 COCINERA 350  4.200  350  161  510,30  5.221  1 5.221  
1 AYUDANTE DE COCINA 290  3.480  290  161  422,82  4.354  1 4.354  
2 MESERO 290  3.480  290  161  422,82  4.354  2 8.707  
TOTAL 1.930  23.160  1.930  805  2.814  28.709   33.062  
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La siguiente es una tabla de amortización de la deuda basada en los parámetros 
del préstamo: 
 
CUADRO N° 4. TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO 
MONTO  USD.           10.000  PLAZO 5  
SERVICIO   USD. 1.424  
TASA INTERES 
14% 
PAGOS ANUALES 2  
PERIODO DESMBOLSO INTERES PRINCIPAL SERVICIO SALDO 
0 10.000       10.000 
1   700 724 1.424 9.276 
2   649 774 1.424 8.502 
3   595 829 1.424 7.673 
4   537 887 1.424 6.786 
5   475 949 1.424 5.838 
6   409 1.015 1.424 4.823 
7   338 1.086 1.424 3.736 
8   262 1.162 1.424 2.574 
9   180 1.244 1.424 1.331 
10   93 1.331 1.424 0 
Elaborado por: Alex Guayasamín 





5.2 CAPÌTAL DE TRABAJO 
El capital de trabajo está constituido por todos los costos y gastos  en los cuales 
se incurren para cubrir las operaciones iniciales. 
Es el dinero en efectivo necesario para empezar a trabajar en el negocio. 
Las inversiones que una empresa requiere para operar son básicamente tres: 
inversiones en activo fijo y diferido, ambas sujetas a depreciación y amortización, y 
el tercer tipo de inversión es el capital de trabajo que es de naturaleza liquida o 
circulante, por lo que no está sujeto a recuperación por cargos de amortización o 
depreciación.  
Estos datos se obtienen a través del siguiente análisis que se presenta a 
continuación en el presupuesto de costos y gastos. 
 
5.3 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS 
 
Antes de profundizar en el análisis de los costos  gastos a incurrirse en el presente 
proyecto es importante conocer la diferencia existente entre dos conceptos. 
 
COSTO: Sinónimo de inversión, por lo tanto es recuperable, retorna a la empresa 
con un margen de utilidad o ganancia cuando se ha vendido el bien o el servicio, 
materia de dicho costo. 
 
Es el sacrificio, o esfuerzo económico que se debe realizar para lograr un objetivo.  
 
GASTO: Es todo egreso dirigido a cumplir con las actividades de las funciones 
administrativas y de comercialización, 
 
Para este caso en específico se tomará en cuenta los costos directos de 
fabricación como las carnes y las verduras y los costos indirectos como las 
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servilletas, las cucharas. 
Además de los gastos de administrativos  de ventas como arriendos, luz, agua etc. 
 
Todo negocio, consiste básicamente en satisfacer necesidades y deseos del 
cliente vendiéndole un producto o servicio por más dinero de lo que cuesta 
fabricarlo.  
 
Conocer los costos de la empresa es un elemento clave de la correcta gestión 
empresarial, para que el esfuerzo y la energía que se invierte en la empresa den 
los frutos esperados.  
 
Esencialmente se utiliza para realizar las siguientes tareas: 
 Sirve de base para calcular el precio adecuado de los productos y servicios.  
 Conocer qué bienes o servicios producen utilidades o pérdidas, y en que 
magnitud.  
 Se utiliza para controlar los costos reales en comparación con los costos 
predeterminados: (comparación entre el costo presupuestado con el costo 
realmente generado, post-cálculo).  
 Permite comparar los costos entre: Diferentes departamentos de la 
empresa, diferentes empresas, diferentes períodos  
 Localiza puntos débiles de una empresa.  
 Determina la parte de la empresa en la que más urgentemente se debe 
realizar medidas de racionalización.  
 Controla el impacto de las medidas de racionalización realizadas.  
 Diseñar nuevos productos y servicios que satisfagan las expectativas de los 
clientes y, al mismo tiempo, puedan ser producidos y entregados con un 
beneficio.  
 Guiar las decisiones de inversión.  
 Elegir entre proveedores alternativos.  
 Negociar con los clientes el precio, las características del producto, la 
calidad, las condiciones de entrega y el servicio a satisfacer.  
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 Estructurar unos procesos eficientes y eficaces de distribución y servicios 
para los segmentos objetivos de mercado y de clientes.  
 Utilizar como instrumento de planificación y control.  
 
5.3.1 COSTO DE PRODUCCIÓN 
 
Es el valor de las mercancías o bienes producidos integrados por las materias 
primas, la mano de obra directa y los costos de fabricación. 
 
Son los que permiten obtener determinados bienes a partir de otros, mediante el 
empleo de un proceso de transformación. Por ejemplo:  
 Costo de la materia prima y materiales que intervienen en el proceso 
productivo  
 Sueldos y cargas sociales del personal de producción.  
 Depreciaciones del equipo productivo.  
 Costo de los Servicios Públicos que intervienen en el proceso productivo.  
 Costo de envases y embalajes.  
 Costos de almacenamiento, depósito y expedición. 
 
Para este caso en específico los costos de producción que intervienen en la 
elaboración del producto directamente son las carnes y los vegetales y los 
indirectos son los adicionales como las, servilleta, cuchara, etc. 
 
5.3.1.1 PARÁMETROS DE ASIGNACIÓN DE COSTOS 
 
Para este análisis se tomarán en cuenta todos los costos que influirán directa e 
indirectamente en la elaboración del producto como son las carnes, las verduras y 





LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) 
CUADRON°5 INFORMACION DE COSTOS DIRECTOS 









GALLINA BEBIDAS CERVEZA 
3  2  3  3  3  3  0,8  1  
MARGEN DE COSTOS                 
PANZA 0,5  0,5              
POLLO     0,6            
CARNE       0,5          
CUERO DE CERDO          0,2        
AGUACATE 0,26    0,26  0,26  0,26        
ARROZ 0,45  0.4 0,45  0,45  0,45        
MANI 0,15  0,15      0,15        
GALLINA           0,75      
PAPAS  0,15  0,15  0,15  0,15  0,15  0,15      
OTROS 0,2  0,2  0,45  0,45    0,15      
GASEOSAS             0,4    
CERVEZA               0,66  
                  
TOTAL MARGEN DE 
COSTOS/VENTAS 0,57 0,5 0,6367 0,6033 0,4033 0,3500 0,5000 0,6600 
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5.3.2 DEPRECIACIÓN Y AMORTIZACIÓN 
 
Se entiende por depreciación a la pérdida de valor de los bienes del activo fijo por  
efecto de diversas causas tales como el desgaste por uso, envejecimiento por 
tiempo entre otras. 
 
“El término depreciación tiene exactamente la misma connotación que 
amortización pero el primero solo se aplica al activo fijo, ya que el uso de estos 
bienes valen menos es decir, se deprecian: en cambio la amortización solo se 
aplica a los activos diferidos o intangibles, ya que por ejemplo si se ha comprado 
una marca comercial, ésta, con el uso del tiempo no baja de precio o se deprecia, 
por lo que el término amortización significa el cargo anual que se hace para 
recuperar la inversión”. 15 
 
Los activos fijos (edificios, maquinarias, muebles, equipos, etc.), pierden su valor 
por el uso o por la obsolencia disminuyendo su potencial de servicio. 
 
“Depreciación es el proceso de asignar a gasto el costo de un activo de planta o 
activo fijo, durante el periodo en el que se usa el activo. “En evaluación de 
proyectos se tiene un valor residual igual a cero”.16 
 
Los porcentajes de depreciación de conformidad con la ley de Régimen Tributario 
Interno (Art. 21, numeral 6 literal d) son los siguientes: 
 
                                                          
15 URBINA, Baca Gabriel. Evaluación de proyectos. Pág. 166 
16 SAPAG CHAIN, Nassir, Preparación y evaluación Proyectos, 4ta edición. México. Edit. Mc Craw Hill. 2003 Pág. 156 
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 Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas  similares 5% 
anual. 
 
 Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles: 10% anual. 
 
 Vehículos, equipos de transporte y equipo camionero móvil: 20% anual. 
 
 Equipos de consumo y software 33%anual. 
 
 
Para el cálculo de la depreciación se tomará en cuenta la siguiente relación 
 
FORMULA DE LA DEPRECIACION 
 
DEPRECIACION  = 
COSTO DE ADQUICION - VALOR RESIDUAL 
 
AÑOS DE VIDA UTIL 
 
Elaborado: Alex Fabrico Guayasamín Calvache 







AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCIÓN 
   
AMORTIZACIÓN  = 
GASTOS DE CONSTITUCIÓN 
 
AÑOS DE AMORTIZACIÓN 
   AMORTIZACIÓN  = $ 5400 
 
5 

















CUADRO N° 6 
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5.4 Proyecciones  
La proyección de las ventas es la estimación aproximada de las ventas que se 
logrará realizar durante un periodo de tiempo. 
 
Tomando en cuenta los costos y gastos en los que se incurrirá, el préstamo a 
cinco años que se adquirió y las metas propuestas en cuanto a ocupar un lugar en 
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CUADRO N° 7 PROYECCION DE VENTAS 
AÑO VALOR 
0 












Para la elaboración de este pronóstico de ventas se ha considerado que 
anualmente existirá un aumento aproximado de un 10% anual en las cantidades 
vendidas y que el precio de los productos permanecerá relativamente constante 








CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO CANTIDAD PRECIO
0
1 10.000              3,00 7.000               2,00 7.000              3,00 7.000             3,00 5.000               3,00 5.000         3,00 41.000       0,80 35.000      1,00
2 11.000              3,00 7.700               2,00 7.700              3,00 7.700             3,00 5.500               3,00 5.250         3,00 43.050       0,80 36.750      1,00
3 12.100              3,00 8.470               2,00 8.470              3,00 8.470             3,00 6.050               3,00 5.775         3,00 45.203       0,80 38.588      1,00
4 13.310              3,00 9.317               2,00 9.317              3,00 9.317             3,00 6.655               3,00 6.353         3,00 47.463       0,80 40.517      1,00
5 14.641              3,00 10.249             2,00 10.249            3,00 10.249           3,00 7.321               3,00 6.988         3,00 49.836       0,80 42.543      1,00
6 15.373              3,00 10.761             2,00 10.761            3,00 10.761           3,00 7.687               3,00 7.337         3,00 52.328       0,80 44.670      1,00
7 16.142              3,00 11.299             2,00 11.299            3,00 11.299           3,00 8.071               3,00 7.704         3,00 54.944       0,80 46.903      1,00
8 16.949              3,00 11.864             2,00 11.864            3,00 11.864           3,00 8.474               3,00 8.089         3,00 57.691       0,80 49.249      1,00
9 17.796              3,00 12.457             2,00 12.457            3,00 12.457           3,00 8.898               3,00 8.494         3,00 60.576       0,80 51.711      1,00
10 18.686              3,00 13.080             2,00 13.080            3,00 13.080           3,00 9.343               3,00 8.918         3,00 63.604       0,80 54.296      1,00
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5.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
 
En contabilidad el Estado de resultados o Estado de pérdidas y ganancias, es un 
estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de como se 
obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado. 
 
El estado financiero es dinámico, ya que abarca un período durante el cual deben 
identificarse perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso del 
mismo. Por lo tanto debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable 
para que la información que presenta sea útil y confiable para la toma de 
decisiones. 
 
En el estado de resultados se presentan los ingresos percibidos y los gastos 
efectuados en un periodo determinado. El proyecto tendrá los siguientes ingresos 
brutos, expresados en dólares en un periodo de 5 años. 
 
Por otra parte la importancia de calcular el estado de resultados permite 
determinar los flujos netos de efectivo, que son las cantidades que se utilizarán en 

















CUADRO N° 9 
ESTADO DE SITUACION INICIAL 
AÑO 0 
ACTIVO   PASIVO   
DISPONIBLE 
         
7.629   PORCION CTE.L.PLAZO  
          
1.498  
INVENTARIOS       
CUENTAS POR COBRAR    D. C. PLAZO                 -    
TOTAL CIRCULANTE 
         
7.629   PASIVO CORRIENTE  
          
1.498  
FIJO       
TERRENO               -       
OBRAS CIVILES 
         
3.830      
EQUIPOS  
       
19.560      
MOBILIARIO E IMPLEMENTOS 7236      
        
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 330      
VEHICULOS 8000      
EQUIPOS DE COMPUTACION 2200      
    
 TOTAL PASIVO 
L.PLAZO  
          
8.502  
TOTAL ACTIVO FIJO 
       
41.156   DEUDA L. PLAZO  
          
8.502  
DEPRECIACION ACUMULADA       
ACTIVO FIJO NETO 
       
41.156   PATRIMONIO    
OTROS ACTIVOS    CAPITAL  
        
44.185  
INVERSION PUBLICITARIA 3000      
GASTOS DE CONSTITUCION 
         
1.700      
INTERESES DURANTE LA 
CONSTRUCCION 
           
700   UTIL. DEL EJERCICIO                 -    
AMORTIZACION ACUMULADA               -       
TOTAL OTROS ACTIVOS 
         
5.400      
     TOTAL PATRIMONIO  
        
44.185  
        
TOTAL ACTIVOS 
       
54.185   TOTAL PAS. CAP.  






ACTIVO 54.185   
PATRIMONIO   44.185 
PASIVO   10.000 
 
 
Elaborado por: Alex Guayasamín 




Como se puede observar el valor de inversión inicial es de $ 54.185 dólares que 
están distribuidos en Capital de trabajo, Muebles y Enseres, Equipos de Oficina, 
Suministros de Oficina, Utensilios y Gastos de Constitución,  valor en el cual están 
incluidos todos los costos y gastos necesarios para el inicio de las operaciones de 
la microempresa. 
 
Se debe tomar en cuenta que únicamente se incluyó en la inversión las cantidades 
que se cree son necesarios para el inicio, pero cabe recalcar que el objetivo 
principal es hacer que el negocio crezca, por ello con el tiempo se irán 
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ESTADO DE BALANCE 
AÑO 1 
ACTIVO   PASIVO   
DISPONIBLE 




           
1.715  
        
INVENTARIOS                -     D. C. PLAZO                  -    
CUENTAS POR COBRAR                -    IVA RETENIDO 1.160 
TOTAL CIRCULANTE 
        
18.046   PASIVO CORRIENTE  
           
2.875  
FIJO       
TERRENO                -        
OBRAS CIVILES 
          
3.830      
EQUIPOS  
        
19.560      
MOBILIARIO E IMPLEMENTOS 
          
7.236      
        
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 
             
330      
VEHICULOS 
          
8.000      
EQUIPOS DE COMPUTACION 
          
2.200  
 TOTAL PASIVO 
L.PLAZO  
           
6.786  
     DEUDA L. PLAZO  
           
6.786  
TOTAL ACTIVO FIJO 
        
41.156   TOTAL PASIVO  
           
9.662  
DEPRECIACION ACUMULADA 
         
(3.863)  PATRIMONIO    
ACTIVO FIJO NETO 
        
37.293   CAPITAL  
          
44.185  
OTROS ACTIVOS   
 AUMENTOS DE 
CAPITAL                  -    
INVERSION PUBLICITARIA 
          
3.000      
GASTOS DE CONSTITUCION 
          
1.700   UTIL. DEL EJERCICIO  
           
5.812  
INTERESES DURANTE LA 
CONSTRUCCION 
             
649      
AMORTIZACION ACUMULADA 
         
(1.080)     
TOTAL OTROS ACTIVOS 
          
4.269   TOTAL PATRIMONIO  
          
49.996  
                 -        
        
TOTAL ACTIVOS 
        
59.608   TOTAL PAS. CAP.  





ESTADO DE RESULTADOS  
GASTOS NOMINA         33.062   INGRESOS POR VTAS  
        
171.371  
GASTOS ADMINISTRATIVOS         29.243   COSTO DE VENTAS  
         
(94.357) 
GASTOS FINANCIEROS              649      
DEPRECIACIONES           3.863      
        
        
GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS                -        
 OTROS GASTOS                   -  
 
  
AMORTIZACIONES            1.080  
 
  
TOTAL GASTOS         67.898      
        
        
        
UTILIDAD DEL EJERCICIO           9.116      
15% PARTICIPACION TRAB.          (1.367)     
        
UTILIDAD DESPUES DE PART           7.749      
        
IMPUESTO RENTA          (1.937)     
UTILIDAD DESPUES DE IMPTO           5.812      
TOTAL         77.014   TOTAL  





ACTIVO 59.608   
PATRIMONIO   49.996 
PASIVO   9.662 
 
 
Elaborado por: Alex Guayasamín 
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ESTADO DE BALANCE 
AÑO 2 
ACTIVO   PASIVO   
 DISPONIBLE  
          
30.616   PORCION CTE.L.PLAZO  
            
1.964  
        
 INVENTARIOS                   -    D. C. PLAZO  
                 
-    
 CUENTAS POR COBRAR                   -    
IVA RETENIDO Y NO 
PAGADO 
            
1.269  
 TOTAL CIRCULANTE  
          
30.616   PASIVO CORRIENTE  
            
3.232  
 FIJO        
 TERRENO                   -       
 OBRAS CIVILES  
            
3.830      
 EQUIPOS   
          
19.560      
 MOBILIARIO E IMPLEMENTOS  
            
7.236      
        
 MUEBLES Y EQ. DE OFICINA  
               
330      
 VEHICULOS  
            
8.000      
 EQUIPOS DE COMPUTACION  
            
2.200   TOTAL PASIVO L.PLAZO  
            
4.823  
     DEUDA L. PLAZO  
            
4.823  
 TOTAL ACTIVO FIJO  
          
41.156   TOTAL PASIVO  
            
8.055  
 DEPRECIACION ACUMULADA  
           
(7.726)  PATRIMONIO    
 ACTIVO FIJO NETO  
          
33.429   CAPITAL  
          
44.185  
 OTROS ACTIVOS     AUMENTO DE CAPITAL  
                 
-    
INVERSION PUBLICITARIA 
            
3.000      
 GASTOS DE CONSTITUCION  
            
1.700  
 UTIL/ PERD. 
ACUMULADAS  
            
5.812  
 INTERESES DURANTE LA 
CONSTRUCCION  
               
595      
Amortización acumulada 
           
(2.160)  UTIL. DEL EJERCICIO  
            
9.234  
 TOTAL OTROS ACTIVOS  
            
3.135   TOTAL PATRIMONIO  
          
59.230  
        
 TOTAL ACTIVOS  
          
67.180   TOTAL PAS. CAP.  






ESTADO DE RESULTADOS  
 GASTOS NOMINA            33.062   INGRESOS POR VTAS          184.449  
 GASTOS ADMINISTRATIVOS            29.243   COSTO DE VENTAS  
       
(101.583) 
 GASTOS FINANCIEROS              1.132      
 DEPRECIACIONES              3.863      
        
        
 GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS                   -        
 OTROS GASTOS                   -        
 AMORTIZACIONES               1.080  
 
  
 TOTAL GASTOS            68.381      
        
        
        
UTILIDAD DEL EJERCICIO           14.485      
 15% PARTICIPACION TRAB.  
           
(2.173)     
        
 UTILIDAD DESPUES DE PART            12.312      
        
 IMPUESTO RENTA  
           
(3.078)     
 UTILIDAD DESPUES DE IMPTO              9.234  
 
  





ACTIVO 67.180   
PATRIMONIO   59.230 
PASIVO   8.055 
 
 
Elaborado por: Alex Guayasamín 






LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) 
ESTADO DE BALANCE 
AÑO 3 
ACTIVO   PASIVO   
 DISPONIBLE  
                
47.450   PORCION CTE.L.PL.  
           
2.248  
        
 INVENTARIOS                         -     D. C. PLAZO  
                
-    
 CUENTAS POR COBRAR                         -    
 IVA RETENIDO Y NO 
PAGADO  
           
1.395  
 TOTAL CIRCULANTE  
                
47.450   PASIVO CORRIENTE  
           
3.644  
 FIJO        
 TERRENO                         -        
 OBRAS CIVILES  
                  
3.830      
 EQUIPOS   
                
19.560      
 MOBILIARIO E IMPLEMENTOS  
                  
7.236      
        
 MUEBLES Y EQ. DE OFICINA  
                     
330      
 VEHICULOS  
                  
8.000      
 EQUIPOS DE COMPUTACION  
                  
2.200   TOTAL PASIVO L.PL  
           
2.574  
                                              -                           -     DEUDA L. PLAZO  
           
2.574  
 TOTAL ACTIVO FIJO  
                
41.156   TOTAL PASIVO  
           
6.218  
 DEPRECIACION ACUMULADA  
               
(11.590)  PATRIMONIO    
 ACTIVO FIJO NETO  
                
29.566   CAPITAL  
         
44.185  
 OTROS ACTIVOS     AUMENTO DE CAPITAL  
                
-    
INVERSION PUBLICITARIA 
                  
3.000      
 GASTOS DE CONSTITUCION  
                  
1.700  
 UTIL/ PERD. 
ACUMULADAS  
         
15.046  
 INTERESES DURANTE LA 
CONSTRUCCION  
                     
537      
Amortización acumulada 
                 
(3.240)  UTIL. DEL EJERCICIO  
         
13.728  
 TOTAL OTROS ACTIVOS  
                  
1.997   TOTAL PATRIMONIO  
         
72.958  
        
 TOTAL ACTIVOS  
                
79.013   TOTAL PAS. CAP.  






ESTADO DE RESULTADOS  
 GASTOS NOMINA                  33.062   INGRESOS POR VTAS          199.334  
 GASTOS ADMINISTRATIVOS                  29.243   COSTO DE VENTAS  
       
(109.668) 
 GASTOS FINANCIEROS                       884      
 DEPRECIACIONES                    3.863      
        
        
 GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS                         -        
OTROS GASTOS                          -  
 
  
 AMORTIZACIONES                     1.080  
 
  
 TOTAL GASTOS                  68.132      
        
        
        
UTILIDAD DEL EJERCICIO                 21.534      
 15% PARTICIPACION TRAB.  
                 
(3.230)     
        
 UTILIDAD DESPUES DE PART                  18.304      
        
 IMPUESTO RENTA  
                 
(4.576)     
 UTILIDAD DESPUES DE IMPTO                  13.728  
 
  






ACTIVO 79.013   
PATRIMONIO   72.958 
PASIVO   6.218 
 
 
Elaborado por: Alex Guayasamín 









LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) 
ESTADO DE BALANCE 
AÑO 4 
ACTIVO   PASIVO   
 DISPONIBLE  
        
68.915   PORCION CTE.L.PL.  
           
2.574  
        
 INVENTARIOS                 -     D. C. PLAZO  
                
-    
 CUENTAS POR COBRAR                 -    
 IVA RETENIDO Y NO 
PAGADO  
           
1.535  
 TOTAL CIRCULANTE  
        
68.915   PASIVO CORRIENTE  
           
4.109  
 FIJO        
 TERRENO                 -        
 OBRAS CIVILES  
          
3.830      
 EQUIPOS   
        
19.560      
 MOBILIARIO E IMPLEMENTOS  
          
7.236      
        
 MUEBLES Y EQ. DE OFICINA  
             
330      
 VEHICULOS  
          
8.000      
 EQUIPOS DE COMPUTACION  
          
2.200   TOTAL PASIVO L.PL  
                
(0) 
                                                    -                   -     DEUDA L. PLAZO  
                
(0) 
 TOTAL ACTIVO FIJO  
        
41.156   TOTAL PASIVO  
           
4.109  
 DEPRECIACION ACUMULADA  
       
(15.453)  PATRIMONIO    
 ACTIVO FIJO NETO  
        
25.703   CAPITAL  
         
44.185  
 OTROS ACTIVOS     AUMENTO DE CAPITAL  
                
-    
INVERSION PUBLICITARIA 
          
3.000      
 GASTOS DE CONSTITUCION  
          
1.700   UTIL/ PERD. ACUMULADAS  
         
28.773  
 INTERESES DURANTE LA 
CONSTRUCCION  
             
475      
Amortización acumulada 
         
(4.320)  UTIL. DEL EJERCICIO  
         
18.631  
 TOTAL OTROS ACTIVOS  
             
855   TOTAL PATRIMONIO  
         
91.589  
 TOTAL ACTIVOS  
        
95.473   TOTAL PAS. CAP.  






ESTADO DE RESULTADOS  
 GASTOS NOMINA          33.062   INGRESOS POR VTAS          215.530  
 GASTOS ADMINISTRATIVOS          29.243   COSTO DE VENTAS         (118.457) 
 GASTOS FINANCIEROS               599      
 DEPRECIACIONES            3.863      
        
        
 GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS                 -        
 OTROS GASTOS                 -    
 
  
 AMORTIZACIONES             1.080  
 
  
 TOTAL GASTOS          67.848      
        
        
        
UTILIDAD DEL EJERCICIO         29.225      
 15% PARTICIPACION TRAB.           (4.384)     
        
 UTILIDAD DESPUES DE PART          24.841      
        
 IMPUESTO RENTA           (6.210)     
 UTILIDAD DESPUES DE IMPTO          18.631  
 
  




ACTIVO 95.473   
PATRIMONIO   91.589 
PASIVO   4.109 
 
 
Elaborado por: Alex Guayasamín 








LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) 
ESTADO DE BALANCE 
AÑO 5 
ACTIVO   PASIVO   
 DISPONIBLE  
          
95.420   PORCION CTE.L.PL.                 -    
        
 INVENTARIOS                  -     D. C. PLAZO                 -    
 CUENTAS POR COBRAR                  -    
 IVA RETENIDO Y NO 
PAGADO  
          
1.688  
 TOTAL CIRCULANTE  
          
95.420   PASIVO CORRIENTE  
          
1.688  
 FIJO        
 TERRENO                  -        
 OBRAS CIVILES  
           
3.830      
 EQUIPOS   
          
19.560      
 MOBILIARIO E IMPLEMENTOS  
           
7.236      
        
 MUEBLES Y EQ. DE OFICINA  
              
330      
 VEHICULOS  
           
8.000      
 EQUIPOS DE COMPUTACION  
           
2.200   TOTAL PASIVO L.PL  
                
(0) 
                                             -                    -     DEUDA L. PLAZO  
                
(0) 
 TOTAL ACTIVO FIJO  
          
41.156   TOTAL PASIVO  
          
1.688  
 DEPRECIACION ACUMULADA  
         
(19.316)  PATRIMONIO    
 ACTIVO FIJO NETO  
          
21.840   CAPITAL  
         
44.185  
 OTROS ACTIVOS     AUMENTO DE CAPITAL                 -    
INVERSION PUBLICITARIA 
           
3.000      
 GASTOS DE CONSTITUCION  
           
1.700  
 UTIL/ PERD. 
ACUMULADAS  
         
47.404  
 INTERESES DURANTE LA 
CONSTRUCCION  
              
409      
Amortización acumulada 
          
(5.400)  UTIL. DEL EJERCICIO  
         
23.983  
 TOTAL OTROS ACTIVOS  
             
(291)  TOTAL PATRIMONIO  
       
115.572  
        
 TOTAL ACTIVOS  
        
116.969   TOTAL PAS. CAP.  







ESTADO DE RESULTADOS  
 GASTOS NOMINA            33.062   INGRESOS POR VTAS         233.159  
 GASTOS ADMINISTRATIVOS            29.243   COSTO DE VENTAS  
      
(128.017) 
 GASTOS FINANCIEROS                273      
 DEPRECIACIONES             3.863      
        
        
 GASTOS DE COMERCIAL. Y VENTAS                  -        
 OTROS GASTOS                  -        
 AMORTIZACIONES              1.080      
 TOTAL GASTOS            67.522      
        
UTILIDAD DEL EJERCICIO           37.620      
 15% PARTICIPACION TRAB.  
          
(5.643)     
        
 UTILIDAD DESPUES DE PART            31.977      
        
 IMPUESTO RENTA  
          
(7.994)     
 UTILIDAD DESPUES DE IMPTO            23.983  
 
  






ACTIVO 116.969   
PATRIMONIO   115.572 
PASIVO   1.688 
 
 
Elaborado por: Alex Guayasamín 






5.6 FLUJO EFECTIVO NETO 
 
El flujo de efectivo neto representa el efectivo real que produce un proyecto por lo 
cual se incluyen los gastos de depreciación y amortizaciones por ser gastos no 
deducibles así también como los gastos financieros puesto que el proyecto está 
generando también este recurso. 
 
Es importante tomar en cuenta este flujo de efectivo para conocer si en el 
transcurso del proyecto la microempresa cuenta con la liquidez suficiente para sus 
operaciones. 
 
Mientras mayores sean los flujos netos de efectivo, mejor será la rentabilidad 
económica del negocio. 
AÑO
54.185 (54.185)      -54.185
1 156.663 1.367             1.937         171.371 11.404       14.709
2 163.889 2.173             3.078         184.449 15.309       20.560
3 171.974 3.230             4.576         199.334 19.555       27.361
4 180.763 4.384             6.210         215.530 24.173       34.767
5 190.322 5.643             7.994         233.159 29.199       42.837
6 196.723 6.635             9.399         244.817 32.060       48.094
7 203.444 7.463             10.572       257.058 35.579       53.614
8 210.501 8.332             11.804       269.911 39.274       59.410
9 217.911 9.245             13.097       283.406 43.154       65.495
10 225.691 10.203            14.455       306.672 56.323       80.981
48,68%






RELACION BENEFICIO COSTO ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS
FLUJO DE EFECTIVO 
TIR ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS
CUADRO Nº 15
LAS GUATITAS (Los Autenticos Agachaditos del Triángulo)


















LAS GUATITAS (Los Auténticos Agachaditos del Triángulo) 
INFORMACION DE COSTOS DIRECTOS 









GALLINA BEBIDAS CERVEZA 
3  2  3  3  3  3  0,8  1  
MARGEN DE COSTOS                 
PANZA 0,5  0,5              
POLLO     0,6            
CARNE       0,5          
CUERO DE CERDO          0,2        
AGUACATE 0,26    0,26  0,26  0,26        
ARROZ 0,45  0.4 0,45  0,45  0,45        
MANI 0,15  0,15      0,15        
GALLINA           0,75      
PAPAS  0,15  0,15  0,15  0,15  0,15  0,15      
OTROS 0,2  0,2  0,45  0,45    0,15      
GASEOSAS             0,4    
CERVEZA               0,66  
                  
TOTAL MARGEN DE 













TERRENO     
OBRAS CIVILES     
EQUIPOS  5,00% 10% 
MOBILIARIO E IMPLEMENTOS 5,00% 20% 
MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 5,00% 10% 
VEHICULOS     
EQUIPOS DE COMPUTACION 5,00% 33% 
   DEPRECIACION TASA ANUAL 
 OBRAS CIVILES   
 EQUIPOS  10% 
 MOBILIARIO E IMPLEMENTOS 20% 
 MUEBLES Y EQ. DE OFICINA 10% 
 VEHICULOS   
 EQUIPOS DE COMPUTACION 33% 
 PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES 15% 
 IMPUESTO A LA RENTA 25% 
     
 IVA POR PRODUCTO 
 SUPER GUATITA 12% 
 GUATITA NORMAL 12% 
 SECO DE POLLO 12% 
 SECO DE CARNE 12% 
 PAPAS CON CUERO 12% 
 CALDO DE GALLINA 12% 
 BEBIDAS   
 CERVEZA   












6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
6.1 Conclusiones 
 El proyecto presentado a continuación es una idea nueva que no ha sido 
explotada en el mercado, por lo cual se estima gran aceptación entre las 
personas que quieran  adquirir este servicio 
 
 La demanda insatisfecha encontrada es alta, debido precisamente a esta falta 
de cobertura del segmento, esto demuestra un buen margen de aceptación por 
parte de los consumidores. 
 
 El espacio físico que requiere el restaurante para iniciar sus actividades es 
pequeño, lo cual facilita su ubicación y reduce los costos en instalaciones. 
 
 La cobertura que se piensa dar es a nivel local, para primeramente determinar 
como se encuentra constituido el mercado y estimar su comportamiento frente 
a esta innovación, y, después de ello, poder ampliar la cuota de mercado 
cubriendo zonas que no entraron en este análisis. 
 
 El financiamiento requerido es menor, por esta razón, la poca inversión facilita 
la puesta en marcha del proyecto. 
 
 Para alcanzar el nivel de ventas deseado, se espera mantener una adecuada 
gestión de Marketing y Ventas, que asegure la captación de buenos y 
frecuentes clientes. 
 
 Es importante además, que se cumplan con las estimaciones de costos que 
permiten obtener un margen de rentabilidad aceptable, así como los gastos y 
demás desembolsos que el proyecto debe cumplir. 
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 El proyecto es viable y se puede concluir que con una buena estrategia de 




 Se recomienda que para lograr los resultados esperados, se realice una 
adecuada gestión de Marketing, resaltado los aspectos más relevantes de este 
servicio, y sobre todo, destacando el uso de profesionales quienes guiarán en 
el cumplimiento de las metas propuestas. 
 
 Es importante además, tomar en cuenta que este es un servicio especializado 
por lo que al segmento que se debe dirigir es medio, medio-alto debido a que 
es precisamente es este sector quien más se preocupa por su salud e imagen 
personal en la actualidad. 
 
 Para cubrir adecuadamente el mercado, se recomienda crear un plan de 
distribución con tiempos límite de entrega y revisarlo periódicamente para 
determinar como se está dando la cobertura del servicio, además, hacer 
seguimiento a los clientes sobre la atención y servicio que reciben. 
 
 La optimización de los recursos es fundamental para lograr los resultados 
deseados, por ello, debido a que la mayor parte se destina al menaje y 
utensilios, se debe comprar artículos de la más alta calidad que aseguren un 
período amplio de vida útil. 
 
 Se puede optar por alianzas estratégicas con proveedores para poder lograr 





 Ampliar la capacidad instalada a medida que se desarrolle el proyecto para dar 
mayor cobertura a los clientes y lograr una mejor atención y más ágil. 
 
